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ABSTRAK  
 
 
HANNY MARIANI. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Keberhasilan 
Usaha Mikro, Kecil, Menengah Bidang Kuliner di Wilayah Bogor Timur. 
Konsentrasi Pendidikan Ekonomi Koperasi, Program Studi Pendidikan Ekonomi, 
Jurusan Ekonomi dan Administrasi, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Jakarta, 
2018.   
  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh strategi 
pemasaran terhadap keberhasilan usaha mikro kecil, dan menengah bidang kuliner di 
wilayah Bogor Timur. Penelitian ini dilakukan pada bulan Maret hingga Juli 2016 
dan dilakukan penelitian lanjutan pada Desember 2017 hingga Januari 2018  di 
beberapa usaha mikro. kecil, dan menengah bidang kuliner di wilayah Bogor Timur . 
Metode yang digunakan adalah survey dengan pendekatan korelasional. 
Pengumpulan data menggunakan wawancara dan kuesioner.Uji validitas 
menggunakan rumus product momen dan uji realibilitas menggunakan Alpha 
Cronbach dengan hasil 0,926 untuk instrumen strategi pemasaran, serta 0,926 untuk 
instrumen keberhasilan usaha artinya memiliki tingkat keajekan (realibel) sangat 
tinggi. Populasi dalam penelitian ini adalah  pelaku usaha mikro kecil, dan menengah 
bidang kuliner di wilayah Bogor Timur yang berjumlah 96 pelaku usaha. 
Pengambilan sampel menggunakan rumus Slovin yaitu dengan taraf ketidaktelitian 
sebesar 96 pelaku usaha. Teknik analisis data yang digunakan adalah persamaan 
regresi dan uji hipotesis berupa uji t.  Berdasarkan hasil analisis data diketahui bahwa 
ada pengaruh antara strategi pemasaran terhadap keberhailan usaha, hal ini dilihat 
dari hasil analisis data yang menunjukkan nilai thitung sebesar 12,156 lebih besar 
dari ttabel sebesar 1,661. Secara regresi ada pengaruh antara strategi pemasaran 
terhadap keberhasilan usaha. Terdapat pengaruh yang signifikan strategi pemasaran 
dengan keberhailan usaha dengan koefisien korelasi 0,619 dengan demikian, hipotesis 
penelitian diterima, selanjutnya diketahui koefisien determinasi (R2) sebesar 38,3%. 
 
 
 
 
Kata Kunci: strategi pemasaran, keberhasilan usaha mikro kecil dan menengah, 
usaha bidang kuliner 
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ABSTRACT 
 
 
HANNY MARIANI. The Influence of  Marketing Strategies to Successful for 
Micro Small and Medium Culinary Enterprises in Eastern Bogor Area. 
Concentration Education Cooperative Economics, Program Studies of Economics 
Education, Department of Economics and Administration,Faculty of Economy State 
University of Jakarta. 2018.          
 
This research purpose is to find out The Influence of  Marketing Strategies to 
Successful for Micro Small and Medium Culinary Enterprises in Eastern Bogor Area. 
This research was conducted March until July 2016 dan dilakukan penelitian 
lanjutan pada Desember 2017 hingga Januari it was continued in Desember 2017 
until Januari 2018 in several micro small and medium culinary enterprises in Eastern 
Bogor Area. This type of research is survey, with corelational approach. Interview 
and questionnaire are research technique. Test the validity of using the product 
moment formula and reliability testing using Cronbach Alpha 0,926 with results for 
the Marketing Strategies, 0,926 for instrument success means to have a very high 
level of reliability.   The population in this research is the micro small and medium 
enterprises assisted culinary region East Bogor, amounting to 96 businesses. 
Sampling using samples according Slovin by amounting to 96 businesses with error 
10 percent.. The data analysis technique used was regression, classic assumption 
test, and the hypothesis test consist of t-test. Based on the analysis of the data found 
that there was an effect between Marketing Strategies toward the success of micro 
small and medium enterprises. Can be seen from the results of data analysis showed 
tcount 12,156 greater than ttable 1,661. Meanwhile, based on regression test 
Marketing Strategies are affected by the success of micro and small enterprises. 
There was a significant positive influence of Marketing Strategies to the success of 
micro small and medium enterprises equation with R for 0,619 and determination 
coefisien for (R2) was 38,3%. 
 
 
 
 
 
 
Keywords: marketing strategy, successful of micro small and medium, culinary 
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BAB I  
PENDAHULUAN   
 
A. Latar Belakang Masalah  
Perkembangan ekonomi diartikan sebagai suatu proses kegiatan yang  
dilakukan oleh suatu bangsa dalam upaya untuk meningkatkan pendapatan 
dan  kesejahteraan yang dilakukan terus menerus dalam jangka waktu yang 
panjang. Berkaitan dengan itu, khususnya perkembangan ekonomi nasional 
dewasa ini menunjang kearah yang semakin menyatu dengan ekonomi 
regional dan internasional yang akan menunjang sekaligus dapat berdampak 
kurang menguntungkan, sementara itu perkembangan perekonomian 
senantiasa bergerak cepat dengan tantangan yang semakin kompleks.  
Dalam perkembangannya, usaha mikro kecil menengah selalu hadir 
dalam setiap perekonomian suatu negara karena perannya yang potensial. 
Ketika perekonomian nasional dilanda krisis ekonomi pada Juli 1997, usaha 
mikro merupakan salah satu sektor usaha yang dapat menjadi penyelamat 
perekonomian bangsa karena kemampuannya yang memberikan sumbangan 
terhadap Produk Domestik Bruto (PDB). Usaha mikro kecil menengah juga 
hadir sebagai solusi penyerapan tenaga kerja ketika kondisi negara saat itu 
mengalami PHK secara besar-besaran.  Sejak itu peran usaha mikro kecil 
menengah dalam  menopang  perekonomian nasional maupun regional dari 
tahun ke tahun  baik eksistensi maupun kontribusinya selalu meningkat serta 
menunjukkan posisi yang strategis dalam rangka mencapai kedudukannya 
 
1 
2 
 
sebagai pemain utama dalam kegiatan ekonomi di berbagai sektor, penyedia 
lapangan kerja terbesar, pemain penting dalam pengembangan kegiatan 
ekonomi lokal dan pemberdayaan masyarakat.   
Berdasarkan  data  Badan Pusat Statistik tahun 2012,  menunjukkan 
bahwa dari sekitar 56 juta UMKM Indonesia, sekitar 98,9% di antaranya 
merupakan pelaku usaha  mikro, dan  hanya 500.000 unit lainnya merupakan 
pelaku usaha kecil dan menengah, dan sisanya adalah pelaku usaha besar.
1
 
Lebih dari itu,  keberadaan  usaha  mikro telah mendapat perhatian khusus 
dari pemerintah sebagaimana tertuang dalam Rencana Pembangunan Jangka 
Menengah (RPJM) periode 2004-2009 yang ditetapkan dalam Peraturan 
Pemerintah Nomor 07 tahun 2005, telah menetapkan arah kebijakan dan 
program pemberdayaan bagi Koperasi dan Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
(UMKM), diatur dan diperjelas melalui UU No 20 tahun 2008.  
Tabel I.1 
Perkembangan Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
N
o 
Indikato
r 
2008 2009 2010 2011 2012 
2013 Jumla
h 
1 UMKM 
51.409.6
12 
52.764.6
03 
53.823.7
32 
 
55.206.4
44 
 
56.534.5
92 
 
  
57.895.7
21 
327.63
4.704 
2 Usaha 
Besar 4.650 4.676 5.150 4.952 4.968 
 
5.066 33.925 
3 Total 51.414.2
62 
52.769.2
79 
53.828.8
82 
55.211.3
96 
56.539.5
60 
57.900.7
87 
327.66
8.629 
4 Pertumbu
han 
UMKM 
2,52 
 
2,64 
 
2,01 
 
2,57 
 
2,41 
 
2,41 
14,56 
Sumber:http://www.depkop.go.id/berita-informasi/data-informasi/data-umkm/ 
  
                                                 
1
 www.BPS.go.id/usahamikrokecil,Jakarta,15.12.15, Di unduh 02.02.17  
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1. Perkembangan Usaha Mikro Kecil dan Menegah 
Seiring dengan berjalannya waktu memasuki era Masyarakat 
Ekonomi Asean, usaha kecil menjadi suatu kebijakan strategis dan efektif 
dalam  meningkatkan taraf  hidup masyarakat dan pertumbuhan ekonomi 
nasional.  Dalam perkembangannya, UMKM mengalami permasalahan, 
berikut ini berbagai faktor yang mempengaruhi perkembangan UMKM, 
yaitu:   
Permodalan merupakan faktor utama yang esensial dalam rangka awal 
membangun sebuah usaha baik dalam skala mikro, kecil ataupun menengah. 
Dengan bantuan modal baik modal yang berasal dari asset sendiri maupun 
modal pinjaman, setiap usaha dapat dengan mudah memenuhi kebutuhan 
usahanya dari segi sarana prasarana. Modal yang digunakan pada awal 
membangun sebuah usaha biasanya digunakan untuk membeli bahan baku, 
menyewa tempat usaha, membayar gaji pekerja. Kurangnya permodalan 
biasanya disebabkan oleh harta/asset si pemilik usaha yang terbatas. Adapun 
modal yang berasal dari pinjaman bank biasanya terkendala masalah 
administrasi yang berbelit-belit, agunan yang besar, tingkat bunga yang kecil 
bahkan treck record suatu usaha di BI checking yang tidak baik bagi usaha 
yang sudah berjalan selama beberapa tahun.  
Sebagian besar usaha kecil tumbuh secara tradisional dan merupakan 
usaha keluarga yang turun temurun dengan mengandalkan SDM yang berasal 
dari anggota keluarga ataupun sanak saudara. Hal ini dapat mempengaruhi 
kinerja UMKM karena pemilik biasanya tidak berkenan untuk 
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memberhentikan pekerjanya yang kurang baik dengan alasan masih memiliki 
ikatan saudara. Hal ini dapat menghambat usaha tersebut mendapatkan 
pekerja yang kinerjanya lebih baik. Kondisi usaha yang turun temurun seperti 
ini juga dapat memicu terjadinya konflik internal yang pada akhirnya 
mambuat usaha tersebut akan jatuh ke tangan salah satu pihak keluarga saja. 
Selain itu, dari segi pengetahuan dan skill yang dimiliki oleh pekerjanya yang 
terbatas, membuat usaha ini sulit megimplementasikan manajemen keuangan 
atau tertib administrasi dan usahaya dengan baik dan terukur.  
Kebijaksanaan Pemerintah yang tertuang dalam berbagai UU 
mengatur tentang UMKM menjadi fondasi bagi keberlangsungan UMKM 
dalam perekonomian suatu negara.  Berbagai kemudahan dan dukungan dari 
pemerintah pusat maupun daerah dalam hal pendanaan seperti 17 Juni 2003 
pemerintah melalui Kementrian BUMN menerbitkan Keputusan Mentri 
BUMN Nomor Keputusan 236/MBU/2003 tentang Program Kemitraan 
BUMN Program Kemitraan Bina Lingkungan (PKBL). Selain itu, Kredit 
Usaha Rakyat (KUR) serta kegiatan promosi dapat mendorong gairah para 
pelaku UMKM dalam mengembangkan usahanya. Meskipun pemerintah 
telah menunjukan itikad baiknya melalu program-program tersebut, akan 
tetapi hal ini dirasakan belum memenuhi harapan pengusaha kecil dan 
menengah untuk memperoleh pendanaan dalam mengembangkan usahanya.  
Kurangnya informasi dan teknologi di jaman yang berbasis internet 
saat ini juga menjadi dilema bagi para pelaku UMKM, terutama bagi mereka 
yang masih bersifat tradisional seperti Pedagang Kaki Lima (PKL) yang 
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masih mengandalkan stategi mouth to mouth dalam menjajakan produk 
usahanya. Padahal, dengan memanfaatkan media informasi yang saat ini 
marak di masyarakat, seharusnya dapat menjadi pintu gerbang UMKM 
meningkatkan inovasi produknya agar lebih mudah diakses oleh masyarakat.  
Strategi pemasaran merupakan hal yang perlu diperhatikan dalam 
mengembangkan usaha. Dengan startegi pemasaran yang baik sebuah usaha 
dapat dengan mudah diterima oleh masyarakat. Baik dari segi produk, harga, 
tempat dan promosi. Pemasaran sering dianggap sebagai salah satu kendala 
yang paling kritis bagi perkembangan Usaha Kecil dan Mikro. Masalah 
pemasaran yang dialami yaitu tekanan persaingan baik di pasar domestik dari 
produk yang serupa buatan sendiri dan impor, maupun di pasar internasional, 
dan kekurangan informasi yang akurat serta up to date mengenai peluang 
pasar di dalam maupun luar negeri.  
 
2. Perkembangan UMKM Bidang Kuliner di Kota Bogor 
Dengan berlakunya Undang-Undang No. 32 Tahun 2004, tentang 
Pemerintah Daerah, kewenangan daerah mempunyai otonomi  untuk 
mengatur dan mengurus masyarakat setempat. Perubahan  sistem ini akan 
mengalami implikasi terhadap pelaku bisnis kecil  dan menengah berupa 
pungutan-pungutan baru yang dikenakan  pada UMKM. Sebagaimana di Kota 
Bogor, banyak pelaku UMKM yang menggebu di awal usahanya, tetapi 
seiring berjalannya waktu semakin menunjukkan penurunan gairah usaha. Hal 
ini dapat terjadi disebabkan oleh banyak faktor baik internal maupun 
eksternal. Faktor internal tersebut merupakan faktor yang melekat pada 
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pelaku UMKM terutama bidang kuliner, meliputi diantaranya akses 
permodalan yang bersumber dari kekayaan pemilik usaha maupun 
pinjamanan dari luas, kemampuan berwirausaha baik dari pengetahuan dan 
keterampilan, SDM, pengetahuan keuangan, rencana bisnis dan strategi 
pemasaran yang dilakukan. Sedangkan faktor ekternal diantaranya seperti 
jaringan sosial, legalitas, dukungan dan  kebijakan pemerintah, pemanfaatan 
teknologi dan informasi, Dari berbagai faktor tersebut akan merujuk pada 
indikasi keberhasilan UMKM yang tercermin secara kuantitatif melalui 
modal usaha, laba usaha hingga omzet penjualan.  
Kuliner adalah suatu bagian hidup yang erat kaitannya dengan 
konsumsi makanan sehari-hari. Kuliner merupakan sebuah gaya hidup yang 
tidak dapat dipisahkan dari kehidupan sehari-hari, karena setiap orang 
memerlukan makanan yang sangat dibutuhkan, mulai dari makanan yang 
sederhana hingga makanan yang berkelas tinggi dan mewah.
2
 
Di sisi lain, kuliner yaitu usaha bidang makanan dan minuman 
(food&baverage), antara lain rumah makan/kedai, warung nasi, kue dan roti, 
katering, jajanan, dan minuman.
3
 
Lebih lanjut, strategi pemasaran merupakan hal yang perlu mendapat 
perhatian penting dari pelaku UMKM bidang kuliner. Pemasaran sering 
dianggap sebagai salah satu kendala yang paling kritis bagi perkembangan 
usaha. Banyak Usaha  Mikro Kecil Menengah yang tidak melakukan 
perbaikan yang cukup di semua aspek yang terkait dengan pemasaran seperti 
                                                 
2
 Dafiq Muflikh Arifda, dkk “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keberhasilan UKM Di Kawasan 
Kambang Iwak Kota Palembang”, Jurnal Universitas Bina Darma 
3
 Wulan Ayodya, Cara Jitu Hitung Modal Usaha, (Elex Media Komputindo, Jakarta 2001) h.6 
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peningkatan kualitas produk dan kegiatan promosi.
4
 Akibatnya, sulit sekali 
bagi Usaha Kecil dan Mikro untuk dapat turut berpartisipasi  dalam era 
perdagangan bebas. Hambatan pemasaran yang dialami UMKM bidang 
kuliner di Kota Bogor dapat menjadi sebuah peluang apabila disikapi dengan 
cermat sebagai suatu peluang usaha. Hal ini merujuk pada letak Kota Bogor 
yang sangat strategis dapat dijangkau oleh wisatawan lokal maupun luar kota 
dengan destinasi wisata Puncak, Sentul dan sekitarnya. Melalui metode 
promosi yang merupakan salah satu bagian dari strategi pemasangan tersebut 
dapat dilihat seberapa besar pengaruhnya terhadap UMKM di Kota Bogor.  
Tabel 1.2  
Sektor Lapangan Usaha Yang Memberikan  
Kontribusi Bagi Peningkatan PDRB Kota Bogor 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : https://kotabogor.go.id 
 
Tabel diatas menunjukan kontribusi sektor-sektor unggulan di Kota 
Bogor. Terlihat bahwa sektor perdagangan,hotel,restoran merupakan sektor 
yang paling tinggi menyumbangkan angka PDRB bagi kota yang mengalami  
jalur transit yang padat dilalui kendaraan terutama setiap akhir pekan ini, 
yaitu sebesar 31,27% . Kecamatan Bogor Timur yang terdiri dari enam 
                                                 
4
 James Kenneth dan Narongchai Akrasanee 1988.Skripsi kur ari sofwan USU  
No Sektor Persentase 
1 Keuangan, Persewaan dan 
Jasa Perusahaan 
12,35% 
2 Pertanian  0,40% 
3 Pengangkutan dan 
Komunikasi  
10,62% 
4 Industri Pengolahan 26,44% 
5 Perdagangan,Hotel,Restoran 31,27% 
6 Bangunan  8,50% 
7 Listrik,Gas dan Air Bersih  3,06% 
8 Jasa-jasa 7,37% 
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kelurahan dan memiliki beberapa objek wisata unggulan sehingga 
memudahkan pelaku UMKM menunjukkan eksistensinya.  
Tabel 1.3 
Objek Wisata Unggulan Kota Bogor 
 
 
 
Sumber : https://kotabogor.go.id  
 
Data Pariwisata Kota Bogor tahun 2013 menyebutkan bahwa Kota 
Bogor memiliki objek wisata yang menarik terutama area Bogor Timur yang 
berada disekitar Kebun Raya Bogor, Jalan Pajajaran sampai Jalan Raya Tajur 
yang dengan jumlah mencapai 1.571.465 orang terdiri dari 1.529.572 
wisatawan nusantara dan 41.893 wisatawan mancanegara.  
Kondisi ini memberikan peluang bagi berbagai pelaku UMKM di 
Kota Bogor khususnya di wilayah Bogor Timur dalam beberapa tahun 
terakhir dalam mengembangkan usaha bidang kuliner.  
Berikut merupakan tabel klasifikasi UMKM berdasarkan Sensus 
Ekonomi 2016 yang dilakukan oleh Badan Pusat Statistik Kota Bogor. 
 
 
 
 
No  Objek wisata Tingkat 
kunjungan 
1 Kebun Raya Bogor  1.337.208 
2 Istana Bogor 58.731 
3 Museum Zoologi  51.748 
4 Museum Etnobotani  8.345 
5 Prasasti Batutulis 1.294 
6 Danau situ gede  1.631 
7 Taman Topi  156.394 
8 Museum PETA 10.399 
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Tabel 1.4 
Klasifikasi Usaha Mikro Kecil Menengah 
No Kategori Jenis Usaha 
1 A Aktivitas pertanian, kehutanan dan perikanan 
2 B Pertambangan dan penggalian 
3 C Industri pengolahan  
4 D Pengadaan listrik, gas/uap air panas, dan udara dingin 
5 E Pengelolaan air, pengelolaan air limbah, pengelolaan dan daur ulang 
sampah dan aktiviatas remediasi 
6 F Konstruksi  
7 G Perdagangan Besar dan eceran, reparasi dan perawatan, mobil dan 
sepeda motor 
8 H Pengangkutan dan pergudangan 
9 I Penyediaan akomodasi dan penyediaan makan minum 
10 J Informasi dan Komunikasi 
11 K Aktivitas Keuangan dan asuransi 
12 L Real estat 
13 M Aktivitas profesional, ilmiah dan teknis 
14 N Aktivitas penyewaan dan sewa guna usaha tanpa hak opsi, 
ketenagakerjaan, agen perjalanan dan penunjang usaha lainnya 
15 O Aktivitas administrasi pemerintahan, pertahanan dan jaminan sosial 
wajib  
16 P Pendidikan 
17 Q Aktivitas kesehatan dan kegiatan sosial kecuali kegiatan sosial di 
dalam panti dan kegiatan sosial diluar panti 
18 R Kesenian, hiburan dan rekreasi kecuali kegiatan perjudian dan 
pertaruhan 
19 S Aktivitas pelayanan lainnya kecuali layanan kencan, organisasi 
profesi, kemasyarakatan, sosial dan politik 
20 T Aktivitas yang menghasilkan barang dan jasa oleh rumah tangga 
yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan sendiri 
21 U Aktivitas badan internasional dan badan ekstra internasional lainnya 
kecuali konsulat dan kedutaan 
 Sumber : Sensus Ekonomi Badan Pusat Statistik Kota Bogor 2016  
 
 Di bawah ini merupakan rekapitulasi UMKM dari enam kecamatan yang 
ada di Kota Bogor berdasarkan hasil Sensus Ekonomi 2016 oleh Badan Pusat 
Statistik Kota Bogor. 
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Tabel 1.5 
Rekapitulasi Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
Menurut Kecamatan dan Lapangan Usaha di Kota Bogor 
Sumber : Sensus Ekonomi Badan Pusat Statistik Kota Bogor 2016  
 
  Dari tabel diatas, penulis memilih kategori I yaitu penyediaan 
akomodasi makan minum/food and beverage sebagai objek penelitian. Dalam 
penelitian ini penulis tertarik untuk meneliti UMKM hanya di bidang kuliner 
dan terfokus di Bogor Timur. Hal ini disebabkan karena makan dan minum 
merupakan kebutuhan primer manusia sehingga kegiatan makan dan minum 
merupakan bagian dari kuliner itu sendiri dan dalam beberapa tahun terakhir 
bidang kuliner merupakan kategori usaha yang sedang berkembang cukup 
pesat. Peningkatan jumlah pusat-pusat jajanan, makanan, minuman terutama 
di area Bogor Timur sepanjang jalur Jalan Raya Pajajaran - Sukasari yang 
paling padat dilalui wisatawan dalam maupun luar Kota Bogor terutama 
setiap akhir pekan dibuktikan dengan kepadatan arus lalu lintasnya dan 
ramainya pengunjung yang berburu kuliner. Dengan meningkatnya jumlah 
warung-warung, toko oleh-oleh, kedai, café dan sebagainya di sepanjang jalur 
KECAMATAN 
KATEGORI 
B C D E F G H I J K L M N P Q R S JUMLAH 
BOGOR 
SELATAN                                      
17 1,585 25 73 42 6,401 925 3,378 647 84 805 33 179 314 124 123 613 15,368 
BOGOR 
TIMUR                                        
7 615 16 47 34 3,236 629 2,408 336 99 492 28 110 186 88 73 372 8,776 
BOGOR 
UTARA                                        
5 1,227 14 85 81 5,619 1,191 3,361 477 103 958 89 187 265 124 83 650 14,519 
BOGOR 
TENGAH                                       
9 743 19 40 21 9,579 418 4,300 393 144 277 35 187 228 90 75 626 17,184 
BOGOR 
BARAT                                        
23 1,450 32 87 63 6,529 700 3,945 636 84 689 72 276 322 142 94 640 15,784 
TANAH 
SEREAL                                       
2 1,458 20 108 52 6,495 774 3,093 470 56 866 58 205 333 175 98 616 14,879 
[999] - 0 0 0 0 33 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 33 
[XXX] BOGOR                                              63 7,078 126 440 326 37,859 4,637 20,485 2,959 570 4,087 315 1,144 1,648 743 546 3,517 86,543 
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tersebut dalam beberapa tahun terakhir, memudahkan peneliti menghimpun 
data penelitian.  
Adapun UMKM kuliner yang termasuk kategori I itu sendiri terdiri 
dari UMKM formal yang memiliki bangunan tetap, memiliki surat ijin usaha 
perdagangan (SIUP) dan Ijin Usaha Mikro Kecil (IUMK), serta UMKM 
informal yang tidak memiliki bangunan tetap, tidak memiliki SIUP dan 
IUMK. Para pelaku UMKM kuliner juga harus mendaftarkan usahanya 
sehingga terdaftar sebagai Produksi Pangan Industri Rumah Tangga (P-IRT) 
yang membedakannya dengan kategori UMKM lainnya. Berikut adalah 
jumlah UMKM Kuliner di enam kelurahan yang termasuk dalam wilayah 
Bogor Timur : 
Tabel 1.6 
Jumlah Usaha Kategori I per Kelurahan di Bogor Timur 
Menurut Bangunan Tempat Usaha 
No 
Kelurahan 
Jumlah umkm kuliner 
(bangunan tetap dan tidak 
tetap) 
 
Jumlah umkm kuliner 
(bangunan tetap saja) 
1 SINDANGSARI 
 
273 
 
181 
 
2 SINDANGRASA 
 
175 
 
96 
 
3 TAJUR 
 
203 
 
109 
 
4 KATULAMPA 
 
282 
 
134 
 
5 
BARANANGSIANG 
 
 
984 
 
601 
6 
SUKASARI 
 
 
490 
 
336 
 
TOTAL UMKM 2.408 
 
1.457 
 
Sumber : Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bogor 2016 
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Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas maka penulis 
bermaksud untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Strategi 
Pemasaran Terhadap Keberhasilan Usaha Mikro Kecil dan Menengah Bidang 
Kuliner di Wilayah Bogor Timur”. 
 
B. Identifikasi Masalah  
Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka dapat di identifikasi 
masalah-masalah yang mempengaruhi keberhasilan usaha mikro kecil dan 
menengah (UMKM) di Bogor Timur sebagai berikut : 
1. Pengaruh permodalan usaha mikro kecil dan menegah bidang kuliner di 
wilayah Bogor Timur 
2. Strategi pemasaran usaha mikro kecil dan menegah bidang kuliner di 
wilayah Bogor Timur 
3. Kebijakan dan peraturan pemerintah yang terkait usaha mikro kecil dan 
menegah bidang kuliner di wilayah Bogor Timur 
4. Kemampuan berwirausaha pada usaha mikro kecil dan menegah bidang 
kuliner di wilayah Bogor Timur 
5. Jaringan sosial usaha mikro kecil dan menegah bidang kuliner di wilayah 
Bogor Timur 
6. Legalitas usaha usaha mikro kecil dan menegah bidang kuliner di wilayah 
Bogor Timur 
7. Pemanfaatan teknologi dan informasi pada usaha mikro kecil dan menegah 
bidang kuliner di wilayah Bogor Timur 
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C. Pembatasan Masalah  
 Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, pada kenyataannya 
keberhasilan usaha memiliki aspek dan faktor-faktor yang luas dan kompleks. 
Oleh karena itu,Peneliti membatasi masalah yang akan diteliti hanya pada 
“Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Keberhasilan Usaha Mikro Kecil 
dan Menengah Bidang Kuliner di Wilayah Bogor Timur”. 
 
D. Perumusan Masalah  
Setelah diuraikan identifikasi masalah diatas maka masalah yang 
diteliti dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut :  
“Apakah Terdapat Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Keberhasilan 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah Bidang Kuliner di Wilayah Bogor Timur 
?” 
 
E. Kegunaan Penelitian    
Penelitian ini baik secara teoretis maupun praktis mempunyai manfaat 
sebagai berikut:  
1. Kegunaan teoritis   
a. Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan  
pengembangan ilmu manajemen kewirausahaan mengenai Modal Usaha 
dan Strategi Pemasaran Terhadap Keberhasilan UMKM Kota Bogor 
sebagai referensi bagi Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bogor  
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b. Memperkaya khasanah studi empiris bagi para peneliti yang  
berkecimpung  dalam kajian ekonomi kewirausahaan dan sebagai bahan  
referensi untuk  penelitian serupa dimasa mendatang.   
 
2. Kegunaan praktis   
Dari aspek praktis, penelitian ini diharapkan menjadi bahan masukan 
bagi para pelaku UMKM dan Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bogor dalam 
mengkaji data perkembangan UMKM.  
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BAB II 
KAJIAN TEORETIK 
 
A. Deskripsi Konseptual  
1. Hakikat Usaha Mikro Kecil dan Menengah   
Pembahasan  mengenai Usaha Mikro, Kecil dan Menegah (UMKM) 
meliputi definisi atau kriteria Usaha Mikro, Kecil dan Menegah (UMKM)  
jenis dan bentuk usaha yang akan di dirikan. Dengan memahami hal tersebut, 
Usaha Mikro, Kecil dan Menegah (UMKM) akan  mempunyai suatu 
pedoman yang jelas dalam mendirikan, menjalankan, dan mengembangkan 
usahanya. 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah  (UMKM)  menurut Basri  
Merupakan  kegiatan  usaha  yang  mampu  memperluas  lapangan    
kerja, memberikan  pelayanan  ekonomi secara  luas kepada 
masyarakat,   berperan dalam  proses  pemerataan  dan  peningkatan  
pendapatan   masyarakat,  mendorong  pertumbuhan ekonomi, dan 
berperan  dalam    mewujudkan stabilitas nasional. 
5
 
 
Menurut pendapat R.W. Suparyanto dalam Basri menyatakan bahwa  
Usaha mikro kecil dan menengah  adalah  usaha ekonomi produktif  
yang  berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau 
badan  usaha, yang  bukan  merupakan anak  perusahaan atau bukan 
cabang  perusahaan yang dimiliki,  dikuasai, atau  menjadi bagian  
baik langsung maupun tidak langsung dari usaha  menengah atau 
usaha besar.
6
 
 
Sedangkan menurut Bank Dunia dalam Basri  
Usaha kecil merupakan usaha gabungan atau usaha keluarga dengan 
tenaga kurang dari 100 orang, termasuk meskipun di dalamnya usaha 
                                                 
5
 Basri, Yuswar Zainul dan Nugroho, Mahendro,  Ekonomi  Kerakyatan : Usaha Mikro, Kecil dan 
Menengah Dinamika dan Pengembangan,  (Jakarta : Universitas Trisakti,2009), h.15. 
6
 Ibid., h.17. 
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tersebut hanya dikerjakan oleh satu orang saja yang dalam hal ini 
orang tersebut sekaligus bertindak sebagai pemilik usaha .
7
 
 
Pengertian Usaha Mikro kecil dan Menengah (UMKM) dari berbagai 
literatur memiliki berbagai persamaan, sehingga dari beberapa pendapat-
pendapat tersebut dapat diambil satu kesimpulan bahwa Usaha Mikro kecil 
dan Menengah (UMKM)  adalah suatu kegiatan produktif milik pribadi 
ataupun usaha bersama yang mampu mendorong perekonomian melalui 
perluasan lapangan kerja melibatkan 1-100 orang lebih tenaga kerja dan 
peningkatan pendapatan dengan menghasilkan total penjualan maksimal 1 
Miliyar/tahun bagi pemilik usahanya. 
Kementerian Koperasi dan UMKM mengelompokkan usaha mikro 
kecil dan menengah menjadi tiga, yaitu UMKM berdasarkan total asset, total 
penjualan  tahunan, dan status usaha dengan kriteria sebagai berikut:    
a. Usaha mikro adalah kegiatan ekonomi rakyat berskala kecil dan bersifat  
tradisional dan informal, dalam arti belum terdaftar, belum tercatat dan 
belum  berbadan hukum. Hasil penjualan bisnis tersebut paling banyak Rp. 
100 juta.    
b. Usaha kecil adalah kegiatan ekonomi rakyat yang  memenuhi  kriteria :    
1) Usaha yang memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp. 200.000.000,-  
(dua ratus juta) tetapi tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 
2) Usaha yang  memiliki  penjualan tahunan  paling banyak senilai Rp. 1  
milyar. 
                                                 
7
 Ibid., h.18. 
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3) Usaha yang berdiri sendiri, bukan perusahaan atau cabang perusahaan  
yang dimiliki, dikuasai atau terafiliasi baik langsung maupun tidak  
langsung dengan usaha menengah atau skala besar. 
4) Berbentuk usaha yang dimiliki oleh orang perorangan, tidak berbadan  
hukum ataupun  badan  usaha yang berbadan  hukum, termasuk  
koperasi.     
Adapun menurut UU No 20 Tahun 2008, bentuk tabel simulasi 
mengenai kriteria UMKM berdasarkan asset dan omzet dapat dijabarkan 
sebagai berikut : 
No Pelaku Usaha  
Kriteria 
Kekayaan Bersih* 
Hasil Penjualan 
Tahunan 
1 Usaha Mikro s/d 50 juta rupiah s/d 300 juta rupiah 
2 Usaha Kecil >50 juta - 500 juta >300 juta – 2,5 Miliar 
3 Usaha Menengah >500 juta – 10 Miliar >2,5 Miliar – 50 Miliar 
Keterangan : *Hasil pengurangan total nilai kekayaan usaha dengan total nilai 
kewajiban, tidak termasuk tanah dan bangunan usaha 
 
a. Kriteria Usaha Mikro, Kecil dan Menengah  
 UMKM memiliki 3 (tiga) peran penting dalam sistem 
perekonomian di suatu  negara  menurut  Griffin dan Ebert dalam Sartika 
Partomo, yaitu : pencipta lapangan kerja, sumber  inovasi, dan pendukung  
usaha besar. Kenyataan  di berbagai  negara, menunjukkan  bahwa  banyak  
lapangan kerja baru justru diciptakan oleh UMKM daripada usaha besar.
8
 
                                                 
8
 Tiktik Sartika Partomo, Ms;. Abd. Rachman Soejoedono, Ekonomi Skala Kecil/Menengah & 
Koperasi ,( Jakarta : Ghalina Indonesia, 2002). h.80. 
18 
 
Disamping itu, sebagian  inovasi juga muncul dari hasil UMKM. World 
Bank, membagi UKM ke dalam 3 jenis, yaitu :   
1. Medium Enterprise, dengan kriteria :  
a) Jumlah karyawan maksimal 300 orang   
b) Pendapatan setahun hingga sejumlah $ 15 juta  
c) Jumlah aset hingga sejumlah $ 15 juta   
d) Small Enterprise, dengan kriteria :   
e) Jumlah karyawan kurang dari 30 orang  
f) Pendapatan setahun tidak melebihi $ 3 juta  
g) Jumlah aset tidak melebihi $ 3 juta   
h) Micro Enterprise, dengan kriteria :   
i) Jumlah karyawan kurang dari 10 orang                                           
j) Pendapatan setahun tidak melebihi $ 100 ribu  
k) Jumlah aset tidak melebihi $ 100 ribu  
Tujuan usaha  mikro  menurut Undang-Undang Nomor 20 Tahun 
2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, yaitu bertujuan 
menumbuhkan dan mengembangkan usahanya dalam  rangka membangun  
perekonomian  nasional  berdasarkan  demokrasi ekonomi yang  
berkeadilan. Usaha  mikro mempunyai peran yang  penting dalam 
pembangunan  ekonomi, karena dengan kuantitas tenaga kerja yang sedikit 
namun memiliki intensitas yang relatif lebih tinggi dan investasi yang  
lebih kecil, sehingga usaha mikro relative lebih mudah menyesuaikan 
ruang gerak usahanya dengan perubahan pasar. Hal ini menyebabkan 
19 
 
usaha mikro  tidak terlalu terpengaruh oleh tekanan eksternal, karena dapat 
mengurang impor dan memiliki kandungan lokal yang tinggi. Oleh karena 
itu pengembangan  usaha mikro dapat memberikan kontribusi pada 
diversifikasi ekonomi dan perubahan struktur sebagai prakondisi 
pertumbuhan ekonomi jangka panjang yang  stabil dan berkesinambungan. 
Disamping itu tingkat penciptaan lapangan kerja  lebih tinggi pada usaha 
mikro dari pada yang terjadi di perusahaan besar.  
Peran UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) selama ini  
diakui berbagai pihak cukup besar dalam perekonomian nasional. 
Beberapa peran  strategis UMKM menurut Bank Indonesia antara lain: 
jumlahnya yang besar dan terdapat dalam setiap sektor ekonomi, menyerap 
banyak tenaga kerja dan  setiap investasi menciptakan lebih banyak 
kesempatan kerja; memiliki  kemampuan untuk memanfaatkan bahan baku 
lokal dan menghasilkan barang dan jasa yang dibutuhkan masyarakat luas 
dengan harga terjangkau.   
 
2. Hakikat Keberhasilan UMKM  
Keberhasilan UMKM dalam  menjalankan produktifitas  usahanya 
membuat UMKM  mengalami keuntungan dan keberhasilan untuk memenuhi  
kewajibannya kepada  pihak lain. Kemampuan untuk mengembangkan  usaha 
pun akan terus berkembang. Pengembangan  suatu usaha  secara  sederhana  
dapat  dilihat dari  besarnya  tingkat dorongan  pasar  atau permintaan yang 
dapat diwujudkan  dari peningkatan  skala produksi.  
20 
 
Ada banyak pengertian  keberhasilan usaha, diantara-nya adalah  
menurut Henry Faizal Noor, “keberhasilan usaha pada hakikatnya adalah 
keberhasilan dari bisnis dalam mencapai tujuannya.”9 Dalam kamus Bahasa 
Indonesia kata keberhasilan berarti “mendapatkan hasil ada hasilnya, beroleh 
hasil tercapainya maksud dari suatu usaha”.10 Sedangkan pengertian usaha 
“kegiatan dengan menggerakan tenaga, pemikiran atau badan untuk mencapai 
suatu maksud pekerjaan (perbuatan, ikhtisar, daya upaya) untuk mencapai 
sesuatu.
11
 
Sedangkan Keberhasilan usaha menurut Departemen pendidikan dan 
kebudayaan yaitu “suatu pernyataan adanya kesesuaian antara rencana 
dengan proses pelaksanaanya hasil yang dicapai, dimana rencana merupakan 
suatu perumusan kemauan dan keinginan yang hendak dicapai menurut cara 
dan batas waktu tertentu.”12 Benedicta memberikan definisi tentang 
keberhasilan usaha sebagai “suatu  keadaan yang mencerminkan tercapainya 
tujuan yang telah ditetapkan.”13 Sedangkan menurut Rue dan Byars dalam 
Riyanti “keberhasilan usaha dapat diidentifikasikan sebagai tingkat 
pencapaian hasil atau tujuan organisasi.
14
 
Keberhasilan usaha dapat diukur dari banyak sudut pandang,  
diantaranya adalah dari laba yang dicapai oleh para pelaku usaha dalam kurun 
                                                 
9
 Henry Faizal Noor, Ekonomi Manajerial, (Jakarta:Rajagrafindo, 2007) , h. 232. 
10
 Daryanto, Kamus Bahasa Indonesia , (Surabaya  : Apollo, 1997) , h. 258. 
11
 Pusat Bahasa Depdiknas, Kamus Besar Bahasa Indonsia (Jakarta : Balai Pusataka,2002), h. 392. 
12
 Departemen Pendidikan dan Kebudayaan,  Kewiraswastaan ( Jakarta: Cv. Putra Jaya 1990),  
h.103. 
13
 Benendicta Dwi Riyanti, Kewirausahaan Dari Sudut Pandang Kepribadian ( Jakarta : Grasindo 
, 2003),  h.25. 
14
 Ibid., h. 24. 
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waktu tertentu. Dalam hal ini keberhasilan usaha sangat identik dengan 
kemajuan suatu bisnis, dimana suatu bisnis sudah mendapatkan laba yang 
sudah mencapai fungsinya, dan dapat juga diartikan sebagai suatu proses 
peningkatan suatu kuantitas dari dimensi bisnis. Bebarapa indikator dalam 
menentukan keberhasilan usaha menurut Henry Faizal Noor adalah ; laba, 
produktivitas dan efesiensi, kompetensi dan etika usaha, daya saing, 
terbangunya citra baik.   
Berdasarkan  beberapa definisi mengenai keberhasilan usaha di atas 
dapat disimpulkan bahwa keberhasilan usaha  ialah  suatu  keadaan yang  
menggambarkan tercapainya maksud dan tujuan dari berbagai  geraknya 
suatu usaha atau kesesuaian antara sasaran yang di peroleh dengan rencana 
yang telah ditetapkan.  
Dalam penelitian ini akan dibatasi pada keberhasilan usaha kecil 
menengah, beberapa hal yang dapat dijadikan tolak ukur keberhasilan suatu 
usaha menurut Benedicta  yaitu, di tandai dengan  “peningkatan dalam 
akumulasi modal atau peningkatan modal, menekankan peningkatan usaha 
pelipatan aset perusahaan, peningkatan jumlah produksi, tingkat pemasaran, 
jumlah pelanggan dan perbaikan kondisi fisik tempat kerja serta tingkat 
perluasan usaha”.15 Adapun  indikator  keberhasilan usaha menurut 
keberhasilan usaha terdiri dari : peningkatan modal,  peningkatan pendapatan, 
output produksi, peningkatan jumlah tenaga kerja.
16
   
                                                 
15
 Benendicta Dwi Riyanti, Op.Cit. h. 26. 
16
 Suryana,. Kewirausahaan, ( Jakarta: Salemba Empat ,2008), h. 85. 
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Menurut Andreas, Keberhasilan Usaha merupakan laba atau 
keuntungan yang dhasilkan, mampu mensejahterakan kehidupan yang 
ditandai dengan hasil cukup memenuhi kebutuhan rumah tangga, usaha bisa 
tetap bertahan dan berkembang, kesejahteraan keluarga terjamin dan 
kesejahteraan karyawan terpenuhi.
17
 
Sementara itu menurut BN Marbun mencapai suatu keberhasilan 
usaha perusahaan kecil harus :  
a. Merumuskan sasaran usahanya dan mengadakan perencanaan dalam 
berbagai bidang seperti pemasaran dan kerjasama jangka panjang secara 
sederhana  
b. Membuat dan mempraktekan rencana kerja tahunan, semester, bulanan 
baik yang menyangkut omzet penjualan, jumlah produksi jumlah biaya 
operasional maupun promosi dan pemasaran  
c. Merencanakan hal yang menyangkut biaya pembaharuan, biaya 
pengembangan karyawan biaya perluasaan biaya asuransi. Perusahaan 
kecil juga harus mempunyai kebijakan dalam pengadaan kerja sama  
d. Mengerti dan mampu membuat rencana peminjaman modal ke bank untuk 
membiayai pengembangan dan perluasan  
e. Merencanakan kemampuan laba atau surplus yang patut di capai demi 
kelangsungan dan perluasan serta pertumbuhan usahanya.  
f. Terakhir harus mampu menjadi besar dan mengadakan persiapan suksesi, 
pewarisan ke generasi baru.
18
 
 
Berdasarkan  berbagai teori tersebut, maka dapat disintesiskan suatu 
keberhasilan  usaha mikro kecil menengah  ialah suatu keadaan yang 
menggambarkan tercapainya maksud dan  tujuan dari berbagai geraknya pada 
usaha mikro kecil menengah  atau  kesesuaian  antara sasaran  yang  
diperoleh dengan rencana yang telah ditetapkan, yaitu ditandai dengan adanya 
peningkatan dalam akumulasi modal atau peningkatan modal, menekankan 
                                                 
17
 Lies Indriyatni “Analisis Faktor Faktor Yang Berpengaruh Terhadap Keberhasilan Usaha Mikro 
Dan Kecil Jurnal Stie Semarang, VOL 5, NO 1, Edisi Februari 2013 (ISSN : 2252-7826 ) 
18
 BN.Marbun, Kekuatan dan Kelemahan Perusahaan Kecil , (Jakarta:PT Pustaka Binaman 
Presindo, 1990), h.45. 
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peningkatan usaha pelipatan aset perusahaan, keadaan sumber daya manusia, 
prestasi pada volume penjualan, daya saing, dan terbangunya citra baik.  
3. Hakikat Strategi Pemasaran   
Setiap usaha  mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 
berkembang. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang 
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk memepertahankan 
kelangsungan hidup perusahaan dan perkembangan usahanya dan 
mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan tergantung 
pada kemampuan dan kehalian di bidang pemasaran. Dalam pencapaian 
tujuan perlu adanya strategi pemasaran yaitu suatu rencana yang dimiliki oleh 
suatu perusahaan sebagai pedoman bagi kegiatan-kegiatan pemasaran guna 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh perusahaan Untuk memperoleh 
pengertian lebih luas tentang strategi pemasaran maka pada awal pembahasan 
ini peneliti kemukakan definisi strategi pemasaran dari beberapa ahli 
diantaranya adalah  Menurut Marwan Asri, strategi pemasaran adalah wujud 
rencana yang terarah dibidang pemasaran. untuk memperoleh suatu hasil 
yang optimal. 
19
 
Dari pendapat Marwan Asri dapat diketahui bahwa strategi pemasaran 
merupakan serangkaian tujuan dan sasaran,  kebijakan, dan aturan yang 
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran  perusahaan dari waktu 
kewaktu  pada masing-masing tingkatan dan acuan  serta alokasinya, terutama 
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 Marwan Asri, Marketing, (Jakarta:Erlangga,2003), h. 18. 
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sebagai tanggapan perusahaan dalam  menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah.  
Menurut  Stanton    
Pemasaran  adalah sesuatu  yang meliputi seluruh  sistem yang  
berhubungan  dengan  tujuan  untuk merencanakan  dan  menentukan  
harga sampai dengan mempromosikan dan mendistribusikan barang 
dan jasa yang bisa memuaskan  kebutuhan pembeli aktual  maupun 
potensial.
20
   
 
Strategi pemasaran  menurut  Philip Kotler adalah   
Pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan 
pemasarannya. Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar 
sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya 
pengeluaran pemasaran. 
21
 
  
Dari berbagai definisi mengenai strategi pemasaran dapat disimpulkan  
bahwa strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 
terpadu, dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan 
tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat mencapai tujuan 
pemasaran suatu perusahaan.  
Menurut Philip Kotler salah satu unsur strategi pemasaran adalah 
marketing mix (bauran pemasaran) yang merupakan strategi yang dijalankan 
usaha kecil.
22
 Penawaran produk dengan segment pasar tertentu, yang  
merupakan sasaran pemasarannya. Marketing mix merupakan kombinasi 
indikator atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, indikator 
yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi para 
konsumen. Marketing mix terdiri dari himpunan indikator yang dapat dikenali 
                                                 
20
 William J.Stanton, Prinsip Pemasaran. (Jakarta: Erlangga, 1984) h. 7. 
21
 Philip Kotler , Dasar-Dasar Pemasaran .  (Jakarta: CV. Intermedia, 1994) h. 18 
22
 William J.Stanton , Loc.Cit. 
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konsumen dalam pusat sasarannya.  Kegiatan  tersebut perlu dikombinasikan 
oleh usaha kecil seefektif  mungkin dalam melakukan kegiatan 
pemasarannya, dengan demikian perusahaan dapat mengkoordinasikan 
berbagai indikator marketing mix tersebut untuk melaksanakan program 
pemasaran secara efektif. Indikator-indikator yang  dapat mempengaruhi 
pembeli adalah yang berhubungan dengan product, place, promotion, price 
(4P).   
Penentuan strategi  pemasaran  para  pelaku  usaha kecil harus 
didasarkan atas  analisis keunggulan dan kelemahan usaha, serta analisis 
kesempatan dan ancaman yang dihadapi usaha dari lingkungannya. 
Disamping itu, strategi pemasaran yang telah ditetapkan dan dijalankan harus 
dinilai kembali, apakah  masih sesuai dengan keadaan atau kondisi pada saat 
ini dan hasil penilaian ini digunakan sebagai dasar untuk menentukan apakah 
strategi yang sedang dijalankan perlu diubah, sekaligus digunakan sebagai  
landasan untuk menyusun atau menentukan strategi yang akan dijalankan 
pada masa yang akan datang. Sehingga  dalam  menjalankan usaha kecil 
khususnya diperlukan adanya  pengembangan  melalui  strategi 
pemasarannya. Karena pada saat kondisi kritis justru usaha kecillah yang 
mampu memberikan pertumbuhan terhadap pendapatan masyarakat.   
 Dari berbagai uraian yang terdapat di atas, dapat di sintesiskan bahwa 
strategi pemasaran pada usaha mikro kecil dan menengah adalah rencana 
yang menyeluruh, terpadu, dan  menyatu dibidang  pemasaran, yang 
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat 
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mencapai tujuan pemasaran suatu usaha kecil, dengan mempertimbangkan 
kebutuhan calon pembeli yaitu empat hal yang sering disebut dalam berbagai 
referensi mengenai strategi pemasaran yang kemudian dikenal dengan istilah 
4P, diantaranya: produk (product), lokasi (place), harga (price), promosi 
(promotion).  
 
B. Hasil Penelitian yang Relevan  
Pelaksanaan  penelitian terdahulu ini dimasksudkan untuk menggali 
informasi  tentang  ruang  penelitian yang berkaitan dengan penelitian  ini. 
Dengan  penelusuran  penelitian ini akan dapat dipastikan sisi ruang yang 
diteliti yang dapat diteliti dalam  ruangan  ini,  dengan  harapan penelitian  ini 
tidak tumpang  tindih dan tidak  terjadi  penelitian  ulang dengan penelitian 
terdahulu. 
1. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perkembangan  
 Usaha Kecil Sektor Industri Pengolahan Di Kota Malang  
Penelitian  pada jurnal ini menjelaskan faktor-faktor apa saja yang 
mempengaruhi perkembangan usaha kecil sektor industri pengolahan di kota 
Malang. Penelitian ini merupakan field research, di mana data primer 
kuantitatif melalui instrumen berupa kuesioner diambil secara langsung dari 
pelaku usaha kecil. Teknik yang sampling yang digunakan adalah purposive 
sampling. Berdasarkan rumus Slovin, ditentukan jumlah sampel yang diambil 
sebanyak 89 usaha kecil. Adapun hasil olah data dan analisis faktor dengan 
menggunakan SPSS menunjukkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi 
perkembangan usaha kecil sektor industri pengolahan antara lain: kualitas 
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sumber daya manusia, sistem produksi, sistem pengelolaan keuangan, strategi 
pemasaran,sistem kemitraan serta kualitas infrastruktur dan regulasi.  
Uji validitas dan reliabilitas dengan dihasilkannya Sig. (2-tailed) 
ketujuh variabel (baik variabel independent maupun dependent) terhadap 
variabel total sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,1 (taraf signifikansi 10%) 
dan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,975 yang lebih besar dari 0,6. Sig. 
Kolmogorov-Smirnov output SPSS variabel Kualitas SDM, 
Produksi/Operasional, Pengelolaan Keuangan dan Pemasaran sebesar 0,200; 
variabel Sistem kemitraan 0,073; Artinya, semua data variabel berdistribusi 
normal. Berdasarkan Tabel Model Summary output SPSS di atas diketahui 
bahwa koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,846. Artinya, 84,6% 
perkembangan usaha kecil sektor industri pengolahan di kota Malang 
dijelaskan oleh kualitas sumber daya manusia, produksi/operasional, 
pengelolaan keuangan, pemasaran, kemitraan, infrastruktur dan regulasi. 
Dengan kata lain, keenam variabel independent, yaitu, kualitas SDM, sistem 
produksi, sistem pengelolaan keuangan, strategi pemasaran, sistem kemitraan 
dan kualitas infrastuktur dan regulasi merupakan faktor-faktor yang 
mempengaruhi perkembangan usaha kecil sektor industri pengolahan di Kota 
Malang. 
Nilai F-hitung sebesar 75,076 lebih besar dari F-Tabel sebesar 
1,847251, demikian juga nilai Sig. dari F-hitung sebesar 0,000 lebih kecil dari 
0,1 (taraf signifikansi yang diambil), artinya, bahwa model regresi yang akan 
dibentuk memenuhi goodness of fit model. Sedangkan berdasarkan nilai t 
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dalam Tabel Coefficients di atas diketahui bahwa hanya t-hitung dari variabel 
sistem kemitraan yang berada di dalam rentang t-tabel sebesar 1,663649 pada 
taraf signifikansi 10%. Artinya, pada tingkat kepercayaan 90%, hanya 
variabel sistem kemitraan yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
perkembangan usaha kecil sektor industri pengolahan di kota Malang. 
Berdasarkan analisis faktor yang dilakukan dapat ditarik kesimpulan 
bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi perkembangan usaha kecil sektor 
industri pengolahan di Kota Malang antara lain: kualitas sumber daya 
manusia, sistem produksi, sistem pengelolaan keuangan, strategi pemasaran, 
sistem kemitraan serta kualitas infrastruktur dan regulasi. 
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2. Pemanfaatan Digital Marketing Bagi Usaha Mikro, Kecil,  
 Dan Menengah (Umkm) Di Kelurahan Malaka Sari, Duren Sawit  
Berdasarkan diskusi yang dilakukan oleh tim pengabdian masyarakat 
pada program kegiatan ini, masyarakat khususnya pelaku UMKM 
memerlukan program kegiatan Pengabdian Masyarakat yang dilaksanakan 
pada hari Minggu tanggal 7 Mei 2017 bertempat di gedung Sony Sugema 
Colege yang berlokasi di Jl. Malaka Raya no.71 dan 75, RT.03/RW.06, 
Kelurahan Malaka Sari, Kecamatan Duren Sawit, Jakarta Timur.  
Platform media sosial yang diajarkan kepada peserta adalah Facebook 
dan Instagram. metode yang digunakan adalah metode penjelasan, sharing, 
tanya jawab, diskusi dan praktik. Peserta yang hadir sebanyak 13 orang, 
melebihi Produk usaha mereka bervariasi dari mulai makanan, baju, tas, kue, 
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 Widiya Dewi A dan Mega M.C.”Faktor Yang Mempengaruhi Perkembangan Usaha Kecil 
Sektor Industri Pengolahan Di Kota Malang Jibeka Volume 11 Nomor 2, STIE ASIA Malang, 
Februari 2017, h.73– 79  
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hingga produk jasa seperti penulis cerita anak. Mereka telah menjalankan 
usaha selama 5 bulan hingga yang terlama 5 tahun. Dari 13 orang peserta, 
baru 2 orang yang telah menggunakan media sosial secara aktif untuk 
memasarkan produk mereka.  
Meski media sosial belum dimanfaatkan secara optimal, tapi para 
pelaku UMKM ini telah menggunakan media digital lain untuk proses 
transaksi. Penggunaan teknologi digital telah memengaruhi semua aspek 
kegiatan manusia, termasuk pemasaran. Pemasaran berbasis digital digunakan 
untuk memperoleh konsumen, membangun preferensi mereka, promosi 
merek, memelihara konsumen, serta meningkatkan penjualan yang pada 
akhirnya meningkatkan profit.
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3. Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kesuksesan  
 Usaha Kecil Dan Menengah (Ukm) Di Surabaya, Sidoarjo, Dan Gresik  
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kebehasilan UKM ditinjau 
dari karakteristik pengusaha, karakteristik UKM, dan dari variabel-variabel 
kontekstual lainnya yaitu strategi pemasaran, akses informasi, pengelolaan 
teknologi, perencanaan bisnis, legalitas, tingkat persaingan, tim manajemen 
dan inovasi. Penelitian ini dilakukan dengan metode survey. Untuk penarikan 
sampelnya menggunakan metode purposive sampling yang dilakukan dengan 
menyebarkan kuesioner. Sampel yang diambil itu adalah UKM berbasis 
manufaktur yang ada di wilayah Surabaya, Sidoarjo, dan Gresik yang 
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berjumlah 100 usaha. Untuk memperdalam hasil analisis tersebut maka 
penelitian ini dilanjutkan dengan melakukan in depth interview terhadap 10 
UKM.  
Analisis yang dilakukan pada penelitian ini adalah analisis statistik 
deskriptif, analisis crosstabs, dan analisis korelasi. Uji korelasi yang 
digunakan adalah spearman’s correlation. Adapun hasil penelitian ini 
diperoleh bahwa keberhasilan UKM di wilayah Surabaya, Sidoarjo, dan 
Gresik dipengaruhi oleh beberapa faktor. Faktor pemasaran mempengaruhi 
keberhasilan secara kuat dan bersifat positif (spearman’s correlation sebesar 
0,866), teknologi dalam produksi mempengaruhi keberhasilan secara kuat dan 
bersifat positif (spearman’s correlation sebesar 0,624), serta akses modal 
mempengaruhi keberhasilan secara biasa dan bersifat positif (spearman’s 
correlation sebesar 0,580). Selain itu faktor pengalaman kerja ternyata 
berpengaruh terhadap keberhasilan suatu usaha secara biasa (cramer’s-v 
sebesar 0,288). Untuk faktor inovasi dalam struktur organisasi mempengaruhi 
keberhasilan secara biasa (cramer’s-v sebesar 0,455) dan inovasi untuk 
periode peluncuran produk baru mempengaruhi keberhasilan secara kuat dan 
bersifat positif (spearman’s correlation sebesar 0,739).  
Hasil penelitian ini ternyata berbeda dengan penelitian yang pernah 
dilakukan oleh Indiarti dan Langenberg (2004) di Jogjakarta, yang 
menyatakan bahwa strategi pemasaran, pengelolaan dan kepemilikan 
teknologi serta modal mempengaruhi keberhasilan suatu bisnis secara positif. 
Sedangkan legalitas mempengaruhi keberhasilan bisnis secara negatif. Selain 
31 
 
itu usahawan yang berpendidikan tinggi kurang berhasil dibandingkan 
usahawan yang berpendidikan rendah.
25
  
4. Faktor Kunci Keberhasilan UMKM Kreatif (Key Success  
 Factors Of Small And Medium Entreprises)  
Tujuan penelitian ini untuk mengeksplorasi faktor kunci keberhasilan 
usaha kreatif khususnya pada usaha berskala mikro, kecil, dan menengah. 
Temuan penelitian ini sangat penting dalam rangka pengembangan usaha 
kreatif saat ini dan di masa yang akan datang. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. Data penelitian diperoleh 
melalui wawancara mendalam dengan lima pengusaha mikro, kecil, dan 
menengah (UMKM) kreatif yang membuka usahanya di Cangwit Creative 
Space di Kota Surakarta. Wawancara semi terstruktur dilakukan di tempat 
usaha untuk menanyakan perkembangan usaha mereka dan faktor – faktor 
yang mereka anggap menentukan keberhasilan usaha. Wawancara direkam, 
ditranskrip, kemudian dianalisis dengan analisis tema (thematic analysis) 
untuk mendapatkan tema-tema dan sub-tema yang menggambarkan faktor-
faktor penentu keberhasilan usaha kreatif.  
Penelitian ini menegaskan kembali konsep pengembangan bisnis yang 
dikembangkan oleh Forsman (2008) untuk usaha kecil dan menengah bahwa 
dimensi kewirausahaan memainkan peranan yang sangat penting dalam 
keberhasilan UMKM. Minat berwirausaha yang kuat akan menghasilkan 
                                                 
25
 Zulaicha Parastuty, Joniarto Parung, Ivana. “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 
Kesuksesan Usaha Kecil Dan Menengah (Ukm) Di Surabaya, Sidoarjo, Dan Gresik”.Universitas 
Surabaya, Januari 2009. 
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inovasi produk yang orisinal dan berorientasi pada kebutuhan konsumen 
(Forsman, 2008; Frans et al., 2004). Inovasi produk yang didukung promosi 
dengan membangun merek yang kuat di ingatan konsumen serta memperkuat 
jaringan usaha akan menjadi modal utama untuk membangun daya saing 
UMKM kreatif. Tuntutan fleksibilitas dan kecepatan merespon kebutuhan 
dan keinginan pasar akan menjadi tantangan bagi UMKM kreatif di masa kini 
dan masa yang akan datang agar bisa memenangkan persaingan yang 
semaikin ketat.  
Faktor pertama keberhasilan UMKM kreatif adalah promosi. Menurut 
sebagian besar responden, promosi memainkan peran yang sangat signifikan 
dalam kemajuan usaha. Promosi merupakan alat komunikasi dan 
penyampaian pesan yang dilakukan baik oleh perusahaan maupun perantara 
dengan tujuan memberikan informasi mengenai produk, harga dan tempat. 
Informasi dapat bersifat memberitahukan, membujuk, mengingatkan kembali 
kepada konsumen, para perantara atau kombinasi keduanya. Diantara strategi 
promosi yang dilakukan pada jurnal penelitian ini yaitu Sosial media., Event. 
Word of mouth. Delivery order dan Food delivery order.  
Faktor kunci keberhasilan UMKM kreatif yang kedua pada penelitian 
ini adalah branding atau menciptakan merek. Salah seorang responden 
menyatakan bahwa ia harus menciptakan merek tersendiri agar konsumen 
bisa membedakan dan meyakinkan bahwa produknya lebih baik dari pesaing.   
Hasil penelitian menemukan bahwa ada empat faktor penentu 
keberhasilan UMKM kreatif di Kota Surakarta yaitu promosi, branding, 
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minat berwirausaha, dan jaringan usaha. Hasil penelitian ini menyediakan 
benchmark bagi usaha sejenis yang ingin sukses dalam mengembangkan 
usahanya.
26
 
 
C. Kerangka Teoretik  
Keberhasilan dalam pencapaian tujuan suatu usaha secara efektif dan 
efesien dipengaruhi oleh pelaku usaha itu dalam menjalin kerja sama dengan 
berbagai pemangku kepentingan. Setiap usaha yang menghasilkan produk, 
tentu berkeinginan agar produknya dapat diterima konsumen dan laku terjual 
di pasaran, sehingga dapat memperoleh penghasilan usaha yang tinggi. Hal 
ini dikarenakan penghasilan dan laba yang diperoleh merupakan cerminan 
dari tingkat keberhasilan usahanya. Tetapi suatu usaha pastinya sering 
mengalami fluktuasi, terutama dalam hal pendapatan usaha. Fluktuasi 
tersebut menyebabkan terjadi perubahan dalam pencapaian keberhasilannya.  
1. Pengaruh Strategi Pemasaran dan Keberhasilan Usaha  
Keberhasilan  usaha adalah  hasil atau tingkat keberhasilan usaha 
secara keseluruhan  selama periode tertentu di dalam melaksanakan penjualan 
dibandingkan dengan berbagai kemungkinan, seperti standar hasil  penjualan,  
target atau  sasaran atau   kriteria yang  telah ditentukan  terlebih dahulu dan 
telah disepakati  bersama.  
Menurut J. Stanton strategi pemasaran sangat  mempengaruhi 
keberhasilan usaha  sebuah usaha.
27
 Promosi sebagai bagian dari strategi 
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 Aris Wijanarko dan Ihwan Susila.”Faktor Kunci Keberhasilan Umkm Kreatif ” Fakultas 
Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta,2016. 
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pemasaran produk UKM. Keberhasilan  suatu  usaha  ekonomi yang 
dilakukan oleh UKM akan tergantung dari keberhasilan dalam penyediaan, 
pelaksanaan dan pengelolaan  tenaga, modal, aktivitas produksi, administrasi, 
pemasaran, dan pengembangan produk yang sesuai dengan permintaan pasar.  
Dari semua faktor tersebut pemasaran  merupakan unsur yang paling 
strategis.  Sebab  pemasaran  merupakan  sasaran  akhir dari suatu usaha 
ekonomi yang akan menentukan kelangsungan usaha ekonomi yang 
bersangkutan.    
Menurut “Dynamic Theory of Strategy “ dari Porter dalam Suryana, 
suatu perusahaan dapat mencapai keberhasilan bila tiga kondisi 
dipenuhi,yaitu:   
a. Tujuan perusahaan dan kebijakan fungsi-fungsi manajemen (seperti 
produksi dan pemassaran) harus secara kolektif memperlihatkan posisi 
yang terkuat dipasar.   
b. Tujuan dan kebijaksanaan tersebut ditumbuhkan berdasarkan kekuatan 
perusahaan, serta diperbaharui terus (dinamis) sesuai dengan perubahan 
peluang dan ancaman lingkungan eksternal.   
c. Perusahaan harus memiliki dan menggali kompetensi khusus (distinctive 
competency) sebagai pendorong (drivers) untuk menjalankan 
perusahaan.
28
  
 
Hal  ini bukan berarti yang lain tidak penting. Semua faktor tersebut 
di atas memang sangat menentukan keberhasilan suatu usaha. Namun 
demikian dari semua keberhasilan yang dilakukan oleh kegiatan-kegiatan 
tersebut  menjadi tidak ada artinya jika pada akhirnya  produk  tersebut tidak 
dapat dijual. Bagaimanapun juga tujuan  akhir dari  suatu usaha ekonomi  
                                                                                                                                     
27
 William J.Stanton., Op.Cit.,  h. 43. 
28
 Suryana, Kewirausahaan (Jakarta: Salemba Empat, 2008),  h.169. 
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adalah menjual barang atau jasa yang memberikan keuntungan sedemikian 
rupa sehingga dapat digunakan untuk mengembangkan usaha lebih lanjut.  
Pemasaran  merupakan  masalah yang rumit, karena banyaknya faktor 
yang mempengaruhi keberhasilannya. Karena demikian luasnya faktor maka 
sering kali tidak pernah dijumpai suatu cara  yang  bersifat  mutlak untuk  
mengatasi masalah pemasaran produk suatu usaha. Kelompok kedua yang 
tidak kalah pentingnya yang perlu  dipertimbangkan  dalam kegiatan 
pemasaran  adalah  orang-orang  yang  akan terlibat dalam kegiatan 
pemasaran. Mereka itu adalah para anggota  kelompok  UMKM  yang 
memproduksi barang dan jasa yang akan ditawarkan , dan mitra usaha 
kelompok UMKM yang diperlukan agar produk  UMKM sampai kepada 
pembeli/pengguna akhir. 
Dalam promosi pemasaran sangat terkait pada empat (4) hal yaitu, : 
macam, kualitas, dan jumlah produk yang hendak dipasarkan (product), 
tempat dan saluran distribusi yan akan digunakan untuk memasarkan (place), 
harga yang ditawarkan  sesuai dengan  kemampuan dan aspirasi calon 
pembeli (price), dan usaha untuk mengkomunikasikan hal-hal tersebut diatas 
kepada calon pembeli/pengguna agar menjadi kebutuhan penuh secara efektif 
dan efisien (promotion).  
Dalam pemasaran juga hendaknya selalu diingat bahwa barang dan 
jasa yang akan ditawarkan tidak semata dilihat dari nilai penggunaannya oleh 
pembeli.  Demikian kompleksnya variabel-variabel  yang  mempengaruhi  
usaha pemasaran,  maka promosi untuk mendukung  pemasaran UMKM dan 
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produknya tidak mungkin haya dilakukan  dengan  satu  cara  atau pendekatan 
saja. Perlu dikembangkan suatu upaya promosi yang menyeluruh dan terpadu, 
yang mampu meningkatkan citra, identitas, dan daya saing UMKM  dan 
produknya, serta menciptakan kebutuhan yang penuh terhadap produk 
UMKM . Dengan promosi yang bervariasi diduga  tingkat penjualan 
meningkat dan dapat membuat usaha menjadi lebih berkembang. 
2. Pengaruh Modal Usaha dan Strategi Pemasaran Terhadap Keberhasilan 
Usaha  
Pembangunan ekonomi nasional bukan hanya tanggung jawab 
pemerintah, namun merupakan tanggung jawab bersama. Masyarakat adalah 
pelaku utama pembangunan dan pemerintah punya andil besar dalam hal 
untuk dapat mengarahkan, membimbing dan menciptakan fasilitas penunjang. 
Semakin sempitnya lapangan kerja merupakan penyelesaian yang tidak bisa 
ditunda-tunda lagi, karena penduduk merupakan aset berharga bagi bangsa 
dan negara. Pertumbuhan masyarakat visual mandiri merupakan alternatif jitu 
untuk memecahnya. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa modal usaha mempunyai 
pengaruh yang paling dominan, Oleh karena itu, UMKM memerlukan 
kemudahan untuk medapatkan modal. Besar kecilnya modal akan 
mempengaruhi terhadap perkembangan usaha dalam pencapaian pendapatan. 
Sementara itu, strategi pemasaran meliputi strategi tentang unsur-unsur atau 
variabel-variabel dalam bauran pemasaran yang merupakan interaksi empat 
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variabel utama dalam sistem pemasaran , yaitu produk/jasa, harga, distribusi 
dan promosi.  
Menurut BN Marbun mencapai suatu keberhasilan usaha perusahaan 
kecil harus :  
a. Merumuskan sasaran usahanya dan mengadakan perencanaan dalam 
berbagai bidang seperti pemasaran dan kerjasama jangka panjang secara 
sederhana  
b. Membuat dan mempraktekan rencana kerja tahunan, semester, bulanan 
baik yang menyangkut omzet penjualan, jumlah produksi jumlah biaya 
operasional maupun promosi dan pemasaran  
c. Merencanakan hal yang menyangkut biaya pembaharuan, biaya 
pengembangan karyawan biaya perluasaan biaya asuransi. Perusahaan 
kecil juga harus mempunyai kebijakan dalam pengadaan kerja sama  
d. Mengerti dan mampu membuat rencana peminjaman modal ke bank untuk 
membiayai pengembangan dan perluasan  
e. Merencanakan kemampuan laba atau surplus yang patut di capai demi 
kelangsungan dan perluasan serta pertumbuhan usahanya.  
f. Terakhir harus mampu menjadi besar dan mengadakan persiapan suksesi, 
pewarisan ke generasi baru.
29
 
 
Dengan demikian, jika pelaku usaha telah memiliki modal yang cukup 
dan strategi pemasaran yang baik, maka usaha tersebut dengan sendirinya 
tujuan yang hendak dicapai akan terpenuhi. 
 
D. Perumusan  Hipotesis  
Berdasarkan deskripsi konseptual dan kerangka teoretik yang telah 
dikemukakan, maka dapat dirumuskan  hipotesis  penelitian sebagai berikut:   
“Terdapat pengaruh  positif strategi pemasaran terhadap keberhasilan UMKM 
bidang kuliner di wilayah Bogor Timur”. 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan  masalah-masalah  yang  telah  peneliti  rumuskan, maka 
tujuan  penelitian  ini  adalah  untuk  mendapatkan  pengetahuan yang tepat 
(sahih,  benar,  valid) dan dapat dipercaya (dapat diandalkan, reliable) 
mengenai modal usaha,  strategi  pemasaran serta  keberhasilan usaha  mikro  
kecil dan menegah (UMKM) di Wilayah Bogor Timur.    
 
B. Tempat dan Waktu Penelitian  
  Penelitian  difokuskan di salah satu kecamatan, yaitu Kecamatan 
Bogor Timur yang terdiri dari enam kelurahan. Dipilih karena Kota Bogor 
merupakan domisili penulis sehingga cenderung lebih mudah untuk 
memahami kondisi di lapangan. Selain itu, berdasarkan survei  awal yang 
dilakukan, lokasi tersebut juga merupakan sentra kuliner yang sedang 
berkembang pesat (berdasarkan hasil Sensus Ekonomi Badan Pusat Statistik 
Kota Bogor tahun 2016 dan Dinas Koperasi dan  UMKM Kota Bogor) 
menjadikan wilayah Bogor Timur sebagai akses utama yang paling padat 
dilalui pengguna kendaraan pendatang yang menuju atau sekedar transit di 
Kota Bogor karena posisinya tepat berada di pusat Kota Bogor.  
Waktu penelitian berlangsung selama 3 (tiga) bulan yaitu dari bulan 
Maret sampai dengan Mei 2016 dan dilanjutkan kembali pada bulan 
Desember 2017 hingga Januari 2018, dengan alasan peneliti membutuhkan 
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Y 
sampel tambahan dan di waktu tersebut juga merupakan periode awal tahun 
dimana semakin maraknya para pelaku UMKM Kota Bogor memulai usaha 
khususnya di bidang kuliner sehingga memudahkan peneliti untuk menjaring 
data dan informasi  dari responden.   
 
C. Metode Penelitian  
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif 
kuantitatif dan dilakukan dengan menggunakan metode survey dengan 
pendekatan korelasional. Sebagaimana dijelaskan oleh Prof. Dr Sugiyono bahwa 
“penelitian deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data 
dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 
sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk 
umum atau generalisasi”30.  
Analisis yang digunakan untuk menguji hipotesis dilakukan dengan 
analisis regresi sederhana, ada dua variabel yang diteliti yaitu variabel bebas, 
yaitu strategi pemasaran, dan variabel terikat adalah keberhasilan usaha. Untuk 
mengetahui pengaruh strategi pemasaran  (X) terhadap Keberhasilan Usaha 
Mikro Kecil Menengah (Y) dapat dilihat dari rancangan sebagai berikut.  
Gambar III.1 
Konstelasi Penelitian  
 
 
 X 
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 Sugiyono. Metode Penelitan Kombinasi Cetakan kelima (Jakarta:Alfabeta, 2014) h.199 
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Keterangan  :        
 X : Strategi Pemasaran    
 Y : Keberhasilan Usaha Mikro Kecil Menengah 
: Pengaruh   
 
D. Populasi dan Teknik Sampling  
1. Populasi  
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan31. Populasi dalam penelitian 
ini adalah para pemilik atau pelaku usaha kuliner di Kecamatan Bogor Timur 
Kategori Penyediaan Akomodasi dan Penyediaan Makan Minum yang 
memiliki bangunan usaha tetap (tidak termasuk pedagang kaki lima atau 
pedagang keliling) berdasarkan data dari Dinas Koperasi dan UMKM Kota 
Bogor tahun 2016 berjumlah 1.457 unit usaha.  
 Penentuan sampel pada penelitian ini diambil dengan tingkat 
ketidaktelitian 10%. Rumus pengambilan sampel menurut Slovin adalah sebagai 
berikut: 
 
n =  N 
 
1 + Ne2 
 
1.457 
 
  1 + (1.457(0.1)2)  
 
1.457 
  1 + 14,57   = 95,577 = 96 responden (pemilik/pengelola usaha)  
Keterangan :  
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 Sugiyono. Metode Penelitan Kombinasi Cetakan kelima (Jakarta:Alfabeta, 2014) h.119 
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n = Sampel  
N = Populasi  
E = Persen kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan  
  Sampel yang diinginkan (10%)  
 
 Pada penelitian ini tehnik yang digunakan adalah teknik sampel acak 
purposive (Purposive Random Sampling). Purposive random sampling 
merupakan tehnik pengambilan sampel dengan memperhatikan pertimbangan 
tertentu.
32
 yaitu pemilik atau pengelola Usaha Mikro Kecil Menengah kuliner 
seperti restoran, warung/kedai, toko oleh-oleh/kue, dan café yang termasuk 
dalam Kategori Penyediaan Akomodasi Makanan dan Minuman yang 
memiliki bangunan usaha tetap berdasarkan data dari Dinas Koperasi dan 
UMKM Kota Bogor  
 Dari enam kecamatan yang terdapat di Kota Bogor, maka dipilih 
secara sengaja Kecamatan Bogor Timur dengan mengambil wakil-wakil 
sampelnya dari enam kelurahan yang tersebar di sepanjang jalur Jalan Raya 
Pajajaran-Sukasari. Hal ini karena wilayah Bogor Timur merupakan jalur lalu 
lintas terpadat, strategis dan sedang berkembang pesat usaha bidang kuliner/ 
food and beverage dalam beberapa tahun terakhir, terutama di sepanjang jalur 
tersebut. 
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Tabel III.1 
Teknik Pengambilan Sampel Responden Kuliner 
No Kelurahan Jumlah umkm 
kuliner  
(bangunan tetap saja) 
Jumlah Sampel 
(Jumlah umkm kuliner 
bangunan tetap/total 
umkm kuliner x 96) 
1 SINDANGSARI 
 
181 
 
12 
2 SINDANGRASA 
 
96 
 
6 
3 TAJUR 
 
109 
 
7 
4 KATULAMPA 
 
134 
 
9 
5 BARANANGSIANG 
 
601 
 
40 
6 SUKASARI 
 
336 
 
22 
TOTAL UMKM 1.457 
 
96 
Sumber : Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bogor 2016 
 
E. Teknik Pengumpulan Data  
Untuk mendapatkan data-data yang sesuai dengan tujuan penelitian maka 
dibutuhkan suatu teknik pengumpulan data. Adapun teknik pengumpulan data 
yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan angket (kuesioner) dan tes 
yang berisi pertanyaan dan pernyataan yang dibuat oleh peneliti dengan 
menggunakan skala likert untuk mempermudah perhitungan.  
Penyusunan instrument didalam penelitian ini mengacu kepada indikator 
yang terdapat ada pada kisi-kisi instrument. Jumlah variabel yang diteliti didalam 
penelitian ini berjumlah dua variabel yang terdiri dari strategi pemasaran 
(variabel X) dan keberhasilan umkm kuliner (variabel Y). Instrumen penelitian 
yang akan digunakan untuk mengukur kedua variabel akan dijelaskan sebagai 
berikut: 
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1. Keberhasilan UMKM  
a. Definisi Konseptual   
Keberhasilan  usaha kecil  adalah suatu keadaan yang 
menggambarkan tercapainya maksud dan  tujuan dari berbagai geraknya 
pada usaha kecil atau  kesesuaian  antara sasaran yang  diperoleh dengan 
rencana yang telah ditetapkan. 
b. Definisi Operasional  
Keberhasilan usaha kecil  adalah  suatu  keadaan yang  
menggambarkan tercapainya maksud dan tujuan dari berbagai  geraknya 
suatu usaha atau kesesuaian antara sasaran yang di peroleh dengan rencana 
yang telah ditetapkan dengan dimensi diantarannya  adalah  keadaan 
finansial, keadaan SDM, tingkat perluasan usaha dan daya saing usaha.  
c. Kisi-Kisi Instrumen  Keberhasilan Usaha  
Kisi-kisi yang disajikan adalah kisi-kisi yang yang diuji cobakan 
dan kisi-kisi instrumen final yang digunakan untuk mengukur variabel 
keberhasilan usaha. Kisi-kisi ini disajikan dengan maksud untuk memberikan 
informasi mengenai butir-butir yang drop setelah dilakukan uji validitas dan 
uji reabilitas serta analisis butir soal yang mencerminkan indikator variabel 
keberhasilan usaha yang terdapat pada tabel dibawah ini: 
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Tabel III.2  
Kisi-kisi instrumen Keberhasilan Usaha (Variabel Y) 
Dimensi Indikator Nomor Butir 
Uji Coba  
(+) 
Uji Coba  
(-) 
Final 
(+) 
Final 
(-) 
Dimensi Finansial Biaya 
produksi/Variabel 
Cost 
1,2,3*  1,2  
Biaya produksi/Fix 
Cost 
4,5  4,5  
Laba Bersih 6,7  6,7  
Sumber daya 
Manusia 
Peningkatan 
Jumlah Karyawan 
8  8  
Peningkatan Gaji 
Karyawan 
9  9  
Perluasan Usaha Cabang Usaha 10  10  
Peningkatan 
Pelanggan  
11,12*,13
,14,15 
 11,13,14.
15 
 
Volume penjualan 16,17,19* 18,20 16,17 18,20 
Daya Saing Peningkatan  
persaingan 
21,23,25  21,23,25  
Terbangunnya Citra 
Baik 
22 24 22 24 
*) Butir Pernyataan yang drop 
Sumber: Data diolah oleh peneliti 
 
Pengukuran data untuk variabel keberhasilan  usaha dilakukan dengan 
cara memberi skor pada tiap-tiap jawaban dari butir pertanyaan dalam angket. 
Pemberian skor dalam penelitian ini berdasarkan skala likert. Skala likert 
digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 
sekelompok orang tentang fenomena sosial. Bentuk skala likert adalah:  
Tabel III.3 
Pola Skor Alternatif Respon 
Model Summated Ratings (Likert) 
No Alternatif Jawaban Bobot Skor 
1 Sangat Meningkat (x ≥ 6-10%) 5 
2 Meningkat (x≥1z≤6%) 4 
3 Tetap (x=0%) 3 
4 Menurun (x≤-1x-6%) 2 
5 Sangat Menurun (x≤-6- 
10%) 
1 
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d. Validasi Instrumen Keberhasilan Usaha  
1) Validitas Instrumen  
Proses pengujian validitas dilakukan dengan menganalisis data 
hasil uji coba instrumen yaitu validitas butir dengan menggunakan 
koefisien korelasi. Rumus yang digunakan untuk uji validitas yaitu:
33
 
r  =           Σxy  
√[Σx² ][Σy²] 
Setelah dinyatakan valid, kemudian dihitung reliabilitas dari 
masing- masing butir instrumen.  
Keterangan :  
rxy  = koefisien korelasi antar variabel X dan variabel Y  
Σxy  = Jumlah perkalian X dan Y  
x²  = Kuadrat dari x  
y² = Kuadrat dari y 
 
Dalam melakukan perhitungan dengan menggunakan rumus di 
atas, peneliti menggunakan bantuan program microsoft excel. Berdasarkan 
perhitungan uji validitas, jika , r hitung > r tabel maka butir pernyataan 
dianggap valid. Sebaliknya, jika r hitung < r tabel maka butir pernyataan 
dianggap tidak valid dan sebaiknya di drop atau tidak digunakan. 
Berdasarkan perhitungan uji validitas keberhasilan usaha dengan 
responden uji coba sebanyak 30 UMKM kuliner di Bogor Timur, memiliki 
nilai r tabel 0,361, maka diperoleh sebanyak 23 item valid sedangkan 3 
item drop. 
 
                                                 
33Djaali dan Pudji Muljono, Pengukuran dalam Bidang Pendidikan,  (Jakarta: Grasindo,  2008), p. 86 
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2) Reabilitas Instrumen  
Reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian bahwa sesuatu 
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat 
pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang 
dapat dipercaya dan yang reliabel akan menghasilkan data yang reliabel 
juga. Butir-butir pernyataan yang telah dinyatakan valid dihitung 
reliabilitasnya dengan menggunakan rumus sebagai berikut : 
=  
Keterangan : 
Rii = reliabilitas instrumen 
k = banyak butir pernyataan (yang valid) 
ΣSi
2 
= jumlah varians skor butir 
ΣSt
2
 = jumlah varians skor total 
 
Setelah dihitung reliabilitas terhadap butir-butir pernyataan yang 
telah dinyatakan valid, didapat jumlah varians butir (∑Si²) adalah 1,02. 
Selanjutnya dicari jumlah varians total (St²) sebesar 213,45, kemudian 
dimasukkan ke dalam rumus dan didapat hasil (r11) yaitu 0,926. 
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Tabel III.4 
Tabel Interpretasi Reliabilitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kesimpulan dari perhitungan menunjukkan bahwa r11 termasuk 
dalam kategori (0,800-0,1000), maka instrumen memiliki reliabilitas 
yang sangat tinggi. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa instrumen 
yang berjumlah 22 butir itulah yang digunakan sebagai instrumen final 
yang mengukur variabel keberhasilan usaha. 
 
2. Strategi Pemasaran  
a. Definisi Konseptual  
Strategi pemasaran pada usaha mikro kecil menengah adalah 
rencana yang  menyeluruh, terpadu, dan  menyatu dibidang  pemasaran, 
yang  memberikan  panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 
dapat mencapai tujuan pemasaran suatu usaha dengan  mempertimbangkan 
kebutuhan calon pembeli. 
b. Definisi Operasional  
Startegi pemasaran merupakan suatu rencana yang 
mengindikasikan bagaimana manejer mengaplikasikan sumberdaya  pada 
produk individu atau lini produk untuk mencapai tujuan produk tertentu 
Besarnya Nilai r Interpretasi 
0,800 – 1,000 Sangat Tinggi 
0,600 – 0,799 Tinggi 
0,400 – 0,599 Cukup 
0,200 – 0,399 Rendah 
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dengan indikator - indikator  yang  terdapat  dalam  bauran  pemasaran 
(marketing mix), yaitu product, price, place, promotion.  
c. Kisi-kisi Instrumen Strategi Pemasaran  
Kisi-kisi yang disajikan adalah kisi-kisi yang yang diuji cobakan 
dan kisi-kisi instrumen final yang digunakan untuk mengukur variabel 
strategi  pemasaran. Kisi-kisi ini disajikan dengan maksud untuk 
memberikan informasi mengenai butir-butir yang drop setelah dilakukan uji 
validitas dan uji reabilitas serta analisis butir soal yang mencerminkan 
indikator variabel strategi  pemasaran. yang terdapat pada tabel dibawah ini: 
Tabel III.5  
Kisi-kisi instrumen Strategi Pemasaran  
Indikator 
Sub Indikator Uji coba Final 
(+) (-) (+) (-) 
Penetapan Harga 
(price) 
Sesuai dengan produk 1, 4,6 3,5 1, 4,6 3,5 
Segmentasi Pasar 2 - 2  
Perencanaan 
Produk (product) 
Model Beragam 7,11 - 7,11  
Bahan Baku yang di 
gunakan 
8,9,10, 
12,13* 
11,14 8,9,10, 
12 
11,14 
Saluran Distribusi 
(place) 
Lokasi Penjualan 19 17 19 17 
Penyaluran Produk 18,20 - 18,20  
Promosi 
(promotion) 
Media Promosi 21,22*,23 -  21,23  
Promosi Penjualan 25 24 25 24 
*) Butir Pernyataan yang drop 
Sumber: Data diolah oleh peneliti 
 
        Pengukuran data untuk variabel strategi pemasaran  dilakukan dengan 
cara memberi skor pada tiap-tiap jawaban dari butir pertanyaan dalam 
angket. Pemberian skor dalam penelitian ini berdasarkan skala likert. Skala 
likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang 
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Bentuk skala likert 
adalah:  
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Tabel III.6 
Pola Skor Alternatif Respon 
Model Summated Ratings (Likert) 
No Alternatif Jawaban 
Skor Item 
Positif Negatif 
1 Sangat Setuju (SS)  5 1 
2 Setuju (S)  4 2 
3 Ragu-ragu (R) 3 3 
4 Tidak Setuju (TS)  2 4 
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 5 
 
d. Validasi Instrumen Strategi Pemasaran  
1) Validitas Instrumen  
Proses pengujian validitas dilakukan dengan menganalisis data 
hasil uji coba instrumen yaitu validitas butir dengan menggunakan 
koefisien korelasi. Rumus yang digunakan untuk uji validitas yaitu:
34
 
r  =    
 
Setelah dinyatakan valid, kemudian dihitung reliabilitas dari 
masing- masing butir instrumen.  
Keterangan :  
rxy  = koefisien korelasi antar variabel X dan variabel Y  
Σxy  = Jumlah perkalian X dan Y  
x²  = Kuadrat dari x  
y² = Kuadrat dari y 
Dalam melakukan perhitungan dengan menggunakan rumus di 
atas, peneliti menggunakan bantuan program Microsoft excel. Berdasarkan 
perhitungan uji validitas, jika , r hitung > r tabel maka butir pernyataan 
                                                 
34Djaali dan Pudji Muljono, Pengukuran dalam Bidang Pendidikan,  (Jakarta: Grasindo,  2008), p. 86 
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dianggap valid. Sebaliknya, jika r hitung < r tabel maka butir pernyataan 
dianggap tidak valid dan sebaiknya di drop atau tidak digunakan. 
Berdasarkan perhitungan uji validitas keberhasilan usaha dengan 
responden uji coba sebanyak 30 UMKM kuliner di Bogor Timur, memiliki 
nilai r tabel 0,361, maka diperoleh sebanyak 23 item valid sedangkan 2 
item drop. 
2) Reliabilitas Instrumen  
Reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian bahwa sesuatu 
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul 
data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang dapat dipercaya 
dan yang reliabel akan menghasilkan data yang reliabel juga. Butir-butir 
pernyataan yang telah dinyatakan valid dihitung reliabilitasnya dengan 
menggunakan rumus sebagai berikut : 
  
Keterangan : 
Rii = reliabilitas instrumen 
k = banyak butir pernyataan (yang valid) 
ΣSi
2 
= jumlah varians skor butir 
ΣSt
2
 = jumlah varians skor total 
 
Setelah dihitung reliabilitas terhadap butir-butir pernyataan yang 
telah dinyatakan valid, didapat jumlah varians butir (∑Si²) adalah 0,50. 
Selanjutnya dicari jumlah varians total (St²) sebesar 154,30, kemudian 
dimasukkan ke dalam rumus dan didapat hasil (r11) yaitu 0,894. 
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Tabel III.7 
Tabel Interpretasi Reliabilitas 
 
Besarnya Nilai r Interpretasi 
0,800 – 1,000 Sangat Tinggi 
0,600 – 0,799 Tinggi 
0,400 – 0,599 Cukup 
0,200 – 0,399 Rendah 
 
Kesimpulan dari perhitungan menunjukkan bahwa rii termasuk 
dalam kategori (0,800-0,1000), maka instrumen memiliki reliabilitas 
yang sangat tinggi. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa instrumen 
yang berjumlah 23 butir itulah yang digunakan sebagai instrumen final 
yang mengukur variabel strategi pemasaran. 
 
F. Teknik Analisis Data  
Analisa data dilakukan dengan estimasi parameter model regresi yang 
akan digunakan. Dari persamaan regresi yang didapat, dilakukan pengujian 
atas regresi tersebut agar persamaan yang diperoleh mendekati keadaan yang 
sebenarnya. Pengolahan data dilakukan dengan menggunakan program SPSS. 
Adapun langkah-langkah yang ditempuh dalam menganalisis data adalah 
sebagai berikut :  
1. Uji Persyaratan Analisis  
a. Uji Normalitas  
Uji normalitas data dilakukan untuk melihat apakah suatu data 
terdistribusi secara normal atau tidak. Uji normalitas data dilakukan untuk 
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melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi kumulatif 
dari data yang sesungguhnya dengan distribusi kumulatif dari distribusi 
normal. Distribusi normal akan membentuk garis lurus diagonal dan 
ploting data akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi data 
adalah normal, maka data sesungguhnya akan mengikuti garis 
diagonalnya, uji statistik yang dapat digunakan dalam uji normalitas 
adalah uji Kolmogrov-Smirmov. Pengujian dilakukan menggunakan 
aplikasi SPSS 22.  
Hipotesis penelitiannya:  
1) H0 : data tidak berdistribusi normal  
2) Ha : data berdistribusi normal  
Kriteria pengambilan keputusan dengan uji statistik Kolmogrov-Smirnov 
yaitu:  
1) Jika sig ≥ 0,05 maka H0 ditolak artinya data berdistribusi normal  
2) Jika sig ≤ 0,05 maka H0 diterima artinya data tidak berdistribusi normal  
Sedangkan kriteria pengambilan keputusan dengan analisi grafik (normal 
probability), yaitu sebagai berikut :  
1) Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 
diagonal maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.  
2) Jika data menyebar jauh dari garis diagonal, maka model regresi tidak 
memenuhi asumsi normalitas.  
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b. Uji Linearitas  
Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui apakah hubungan antar 
variabel terikat dengan masing-masing variabel bebas bersifat linear. Uji 
linearitas dilakukan dengan uji kelinearan regresi.
35
 Dalam penelitian ini 
menggunakan SPSS versi 22 untuk menguji lineraitas antar variabel.  
Hipotesis penelitiannya adalah:  
1) Ho = data tidak linear  
2) Ha = data linear  
Melalui program SPSS maka kriteria linearnya adalah sebagai berikut:  
1) Jika sig pada linearity ≥ 0,05 maka H0 diterima artinya data tidak 
linear.  
2) Jika sig  0,05 maka H0 ditolak artinya data linear.  
 
2. Persamaan Regresi  
Analisis regresi linear yang digunakan untuk menaksir dan 
meramalkan nilai variabel dependen bila variabel independen dinaikan atau 
diturunkan. Adapun rumus perhitungan persamaan regresi linear sederhana 
dapat dicari dengan menggunakan rumus sebagai berikut
36
: 
= a + bX 
Keterangan: 
X= Variabel Bebas a= Konstanta Regresi 
Y=Variabel Terikat b= Koefisien Regresi 
                                                 
35
 Sudjana, Metodologi Statistika (Bandung: Tarsito, 2002), hlm. 466. 
36
Ibid. p. 261 
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Adapun untuk mencari koefisien a dan b dicari dengan rumus :
37
 
 
 
Keterangan: 
Ŷ   = Nilai variabel terikat yang diprediksikan 
ΣY  = Jumlah Skor Y 
ΣX  = Jumlah Skor X 
n   = Jumlah sampel 
 
G. Uji Hipotesis  
1. Uji Koefisien Korelasi ( Uji t ) 
Uji ini untuk mengetahui signifikasi koefisien korelasi menggunakan 
Uji t. Menggunakan uji t untuk mengetahui keberatian hubungan dua variabel 
dengan rumus : 
 
Keterangan : 
thitung  =  Skor signifikansi koefisien korelasi 
r   =  Koefisien korelasi product moment 
n   =  Banyaknya sampel/data 
Kriteria pengujian: 
a) H0 ditolak jika thitung ≥ ttabel, maka koefisien korelasi signifikan 
b) H0 diterima jika thitung ≤ ttabel, maka koefisien korelasi tidak signifikan 
                                                 
37Sugiyono. Op.cit. p. 262 
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Langkah-langkah uji t sebagai berikut:  
a) Menentukan Hipotesis  
b) Menentukan tingkat signifikan  
Tingkat signifikansi menggunakan 0,05 (α = 5 %) 
c) Menentukan   
d) Menentukan   
Tabel distribusi t dicari pada α 5 %, dengan derajat kebebasan (df) n-k-1  
e) Kriteria Pengujian  
, jadi  diterima  
, jadi  ditolak  
 
H. Analisis Koefisien Determinasi  
Analisis koefisien determinasi (R²) dimaksudkan untuk mengetahui 
tingkat ketepatan yang paling baik dalam analisis regresi, hal ini ditunjukkan 
oleh besarnya koefisien determinasi (R²) antara 0 (nol) sampai dengan 1 
(satu). Jika koefisien determinasi nol berarti variabel independen sama sekali 
tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. Apabila koefisien determinasi 
semakin mendekati satu, maka dapat dikatakan bahwa variabel independen 
berpengaruh terhadap variabel dependen. Variabel independen dalam 
penilaian ini adalah 1, sehingga koefisien determinasi yang digunakan adalah 
adjusted R square. Dari koefesien determinasi (R²) ini dapat diperoleh suatu 
nilai untuk mengukur besarnya sumbangan dari variabel X terhadap variasi 
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naik turunnya variabel Y yang biasanya dinyatakan dalam presentase.
38
 
Berikut adalah rumus menentukan besaran persentase sumbangan variabel 
bebas terhadap variabel terikat:  
KD =  
Keterangan: 
KD = Koefisien Determinasi 
rxy  = Koefisien korelasi  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
38
 Duwi Priyatno, op. cit., h. 50. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Deskripsi Data 
Deskripsi data merupakan gambaran umum mengenai hasil 
pengolahan data dua variabel yang di peroleh melalui proses pengisian 
kuesioner oleh 96 responden untuk variabel X dan Y. Pengolahan skor dalam 
hasil penelitian ini menggunakan statistik deskriptif yaitu skor rata-rata dan 
simpangan baku atau standar deviasi.  
Berdasarkan jumlah variabel dan merujuk pada masalah penelitian, 
maka deskripsi data dikelompokan menjadi dua bagian yang terdiri dari dua 
variabel bebas (X) dan satu variabel terikat (Y). Strategi pemasaran adalah 
variabel X dan keberhasilan usaha adalah variabel Y. Hasil perhitungan 
statistik deskriptif masing-masing variabel secara lengkap dapat diuraikan 
sebagai berikut: 
1. Data Variabel Y (Keberhasilan Usaha) 
Data keberhasilan usaha merupakan data primer yang diperoleh 
melalui kuesioner skala likert dengan dimensi finansial, sumber daya 
manusia, tingkat perluasan usaha, dan daya saing. Dimensi keadaan finansial 
yaitu biaya produksi variabel/variabel cost, biaya produksi tetap/fix cost, dan 
laba bersih. Dimensi sumber daya manusia yaitu jumlah karyawan dan gaji 
karyawan. Indikator tingkat perluasan usaha yaitu cabang usaha, jumlah 
pelanggan dan volume penjualan. Dimensi daya saing yaitu tingkat 
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persaingan dan citra baik. Jumlah butir soal yang digunakan adalah sebanyak 
25 item dengan jumlah yang drop sebanyak 3 item.  
Data keberhasilan usaha diperoleh melalui pengisisan instrumen berupa 
kuesioner model skala likert kepada 96 pelaku umkm sebagai responden. Hasil 
penelitian dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel IV.1 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer diolah oleh peneliti tahun 2018 
 
Berdasarkan data yang diambil dari 96 responden diketahui jumlah total 
skor terendah 71 dan skor tertinggi 102. Modus atau skor yang paling sering 
muncul adalah 86. Besarnya nilai varians data diatas sebesar 37,583. Standar 
deviasi sebesar 6,131, artinya jarak dari rata-rata ke nilai terendah atau dari rata-
rata ke nilai tertinggi sebesar ± 6,131. 
Distribusi frekuensi data keberhasilan usaha yang disusun dari data 
mentah keberhasilan usaha dapat dilihat dari tabel dibawah ini. Dimana rentang 
skor sebesar 31, banyaknya kelas interval adalah 8 dengan perhitungan 
menggunakan rumus Sturges: 1 + 3,3 Log 96 dan panjang interval kelas adalah 4 
(proses perhitungan terdapat pada lampiran). Distribusi frekuensi keberhasilan 
usaha dapat dilihat pada tabel berikut: 
 
Statistics  
Keberhasilan Usaha  (Y) 
N Valid 96 
Missing 0 
Mean 86,78 
Median 87,00 
Mode 86
a
 
Std. Deviation 6,131 
Variance 37,583 
Range 31 
Minimum 71 
Maximum 102 
Sum 8331 
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Tabel IV.2 
Distribusi frekuensi Keberhasilan Usaha (Variabel Y) 
Kelas Interval 
Batas 
Bawah 
Batas 
Atas 
Frek. Absolut Frek. Relatif 
            0     
71 - 74 70.5   74.5 2 2.1% 
75 - 78 74.5 78.5   7 7.3% 
79 - 82 78.5 82.5   12 12.5% 
83 - 86 82.5 86.5   24 25.0% 
87 - 90 86.5 90.5   25 26.0% 
91 - 94 90.5 94.5   18 18.8% 
95 - 98 94.5 98.5   5 5.2% 
99 - 102 98.5  102.5 3 3.1% 
            0     
Jumlah 
  96 100% 
 Sumber: Data primer diolah oleh peneliti tahun 2018 
 
 Berdasarkan tabel distribusi frekuensi di atas dapat dilihat bahwa 
keseluruhan responden yang berjumlah 96, terdapat 3 responden yang memiliki 
skor keberhasilan usaha tertinggi dengan kelas interval 99-102 dengan presentase 
sebesar 3,1%. Kemudian dengan jumlah skor keberhasilan usaha yang terendah 
pada rentang interval 71-74 dengan jumlah responden 2 sehingga presentasenya 
hanya 2,1%. Skor dominan yang diperoleh dari responden terletak pada kelas 
interval 87-90 sebanyak 25 responden dengan presentase sebesar 26.0%. 
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Grafik IV.1 
Grafik Histogram Keberhasilan Usaha (Variabel Y) 
 
Berdasarkan grafik histogram di atas dapat diketahui bahwa frekuensi 
tertinggi variabel keberhasilan usaha terdapat pada interval ke-lima yaitu pada 
interval 87-90 sebanyak 25 anggota, dan yang terrendah terdapat pada 
interval ke-1 yaitu pada 71-74 sebanyak 2 anggota.  
Dari data di atas, diketahui bahwa rata-rata nilai sebagai keberhasilan 
usaha adalah 86,78 dari skor maksimum sebesar 102. Sehingga dapat 
diketahui bahwa keberhasilan usaha riil yaitu :  
86,78 X 100%  =  85,078 % 
102  
 
Perhitungan diatas menunjukkan bahwa keberhasilan usaha riil 
sebesar 85,078 %. Hal ini berarti keberhasilan usaha sudah menunjukkan 
hasil, namun masih ada jumlah umkm yang masih belum mencapai target 
keberhasilan usahanya. Berikut ini skor per indikator untuk melihat indikator 
2 
24 
7 
12 
5 
18 
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mana yang paling besar dan paling rendah yang mempengaruhi keberhasilan 
usaha. 
Tabel IV.3 
Skor Dimensi Keberhasilan Usaha (Variabel Y) 
Dimensi Keberhasilan Usaha (Y) 
Finansial Sumber 
daya 
Manusia 
Perluasan 
Usaha Daya Saing 
Jumlah soal  6 3 8 5 
Skor  2186 1131 3151 1863 
Rata rata 364,33 377,00 393,88 372,60 
Persentase (%) 24,16 25,00 26,12 24,71 
Sumber: Data primer yang diolah oleh peneliti tahun 2018. 
Berdasarkan rata-rata skor dimensi keberhasilan usaha pada tabel di 
atas, dapat diketahui bahwa dimensi keberhasilan usaha tertinggi adalah pada 
dimensi perluasan usaha yaitu sebesar 26,12%. Ini berarti pelaku UMKM 
bidang kuliner di Bogor Timur mencapai tingkat perluasan usaha yang tinggi 
yang berarti dalam menjalankan usahanya sudah mampu mengembangkan 
usaha dan menjaring pelanggan dan menambah volume penjualannya tidak 
hanya untuk di wilayah Bogor Timur saja. Sedangkan dimensi terendah 
adalah daya saing yaitu sebesar 24,71%. Ini berarti UMKM bidang kuliner di 
Bogor Timur tingkat persaingannya dan brand image-nya masih rendah. 
Selanjutnya data keberhasilan usaha berdasarkan rata-rata indikator, yaitu:  
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Tabel IV.4 
Skor Indikator Keberhasilan Usaha (Variabel Y) 
No. Dimensi  Indikator Butir Skor Total 
Total 
Butir 
Mean Persentase 
1 
Dimensi 
Finansial 
Biaya 
produksi/Variabel 
Cost 
1 351 
710 2 355.00 9.45% 
2 359 
Biaya 
produksi/Fix Cost 
3 366 
720 2 360.00 9.58% 
4 354 
Laba Bersih 
5 380 
756 2 378.00 10.06% 
6 376 
2 
Dimensi 
Sumber 
daya 
Manusia 
Peningkatan 
Jumlah 
Karyawan 
7 385 385 1 385.00 10.25% 
Peningkatan Gaji 
Karyawan 
8 376 376 1 376.00 10.01% 
3 
Dimensi 
Perluasan 
Usaha 
Cabang Usaha 9 370 370 1 370.00 9.85% 
Peningkatan 
Pelanggan  
10 393 
1561 4 390.25 10.39% 
11 376 
12 399 
13 393 
Volume 
penjualan 
14 395 
1590 4 397.50 10.58% 
15 401 
16 400 
17 394 
4 
Daya 
Saing 
Peningkatan 
persaingan 
18 363 
1114 3 371.33 9.88% 19 380 
20 371 
Terbangunnya 
Citra Baik 
21 381 
749 2 374.50 9.97% 
22 368 
Jumlah 8331 22 3757.58 100% 
Sumber: Data primer yang diolah oleh peneliti tahun 2018. 
 
Berdasarkan hasil rata-rata skor indikator pada table di atas, dapat 
diketahui bahwa indikator tertinggi pada variabel keberhasilan usaha yaitu 
volume penjualan sebesar 10.58% artinya UMKM sudah mampu 
meningkatkan hasil penjualannya selama periode tertentu. Selanjutnya 
indikator terendah dari variabel keberhasilan usaha yaitu biaya 
produksi/variabel cost sebesar 9,45%. Hal ini berarti UMKM mengalami 
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kendala atau keterbatasan biaya produksi yang jumlahnya tidak tetap seiring 
banyaknya produk yang dihasilkan untuk mengembangkan usahanya. 
 
2. Data Variabel Strategi Pemasaran (X) 
Data strategi pemasaran merupakan data primer yang diperoleh 
melalui kuesioner skala likert dengan indikator penetapan harga, perencanaan 
produk, saluran distribusi, dan promosi. Sub indikator penetapan harga yaitu 
terdiri dari sesuai dengan produk dan segemen pasar. Sub indikator 
perencanaan produk yaitu terdiri model beragam dan bahan yang digunakan. 
Sub indikator saluran distribusi terdiri dari lokasi penjualan dan penyaluran 
produk. Sub indikator promosi terdiri dari media promosi dan promosi 
penjualan. Dari jumlah item yang digunakan adalah sebanyak 25 butir soal 
dengan jumlah yang drop sebanyak 2 item. Kuesioner ini diisi oleh 96 
responden. Berdasarkan pengelolaan data, skor tertinggi sebesar 110 dan skor 
terendah sebesar  63, sehingga strategi pemasaran (variabel X) mendapatkan 
skor rata-rata sebesar 85,64 dari skor maksimum sebesar 110. Sehingga dapat 
diketahui bahwa strategi pemasaran riil yaitu :  
85,64   X 100%  =  77,854 % 
110 
 
Perhitungan diatas menunjukkan bahwa strategi pemasaran riil sebesar 
77,854 %. Hasil penelitian dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
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Tabel IV.5 
Statistics 
Strategi Pemasaran  (X) 
N Valid 96 
Missing 0 
Mean 85,64 
Median 86,50 
Mode 91 
Std. Deviation 9,740 
Variance 94,866 
Range 47 
Minimum 63 
Maximum 110 
Sum 8221 
Sumber: Data primer diolah oleh peneliti tahun 2018 
 
Berdasarkan data yang diambil dari 96 responden diketahui jumlah 
total skor terendah 63 dan skor tertinggi 110. Modus atau skor yang paling 
sering muncul adalah 91. Besarnya nilai varians data diatas sebesar 94,866. 
Standar deviasi sebesar 9,740, artinya jarak dari rata-rata ke nilai terendah 
atau dari rata-rata ke nilai tertinggi sebesar ± 9,740. 
Distribusi frekuensi data strategi pemasaran yang disusun dari data 
mentah strategi pemasaran dapat dilihat dari tabel dibawah ini. Dimana rentang 
skor sebesar 47, banyaknya kelas interval adalah 8 dengan perhitungan 
menggunakan rumus Sturges: 1 + 3,3 Log 96 dan panjang interval kelas adalah 6 
(proses perhitungan terdapat pada lampiran). Distribusi frekuensi strategi 
pemasaran dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel IV.6 
Distribusi frekuensi Strategi Pemasaran (Variabel X) 
Kelas Interval 
Batas 
Bawah 
Batas 
Atas 
Frek. Absolut Frek. Relatif 
63 - 68 62,5 68,5 2 2,1% 
69 - 74 68,5 74,5 12 12,5% 
75 - 80 74,5 80,5 17 17,7% 
81 - 86 80,5 86,5 17 17,7% 
87 - 92 86,5 92,5 24 25,0% 
93 - 98 92,5 98,5 17 17,7% 
99 - 104 98,5 104,5 4 4,2% 
105 - 110 104,5 110,5 3 3,1% 
Jumlah 96 100% 
Sumber: Data primer yang diolah oleh peneliti tahun 2018. 
Berdasarkan tabel IV.6 dapat dilihat bahwa frekuensi kelas tertinggi 
variabel strategi pemasaran yaitu yang terletak pada interval ke-5, yaitu antara 
87-92 dengan frekuensi relatif sebesar 25,0%. Sementara frekuensi 
terendahnya terletak pada interval ke-1, yaitu antara 63-68 dengan frekuensi 
relatif sebesar 2,1%.. Untuk mempermudah data frekuensi absolut strategi 
pemasaran, maka data ini digambarkan sebagai berikut:  
 
Grafik IV.2  
Histogram Strategi Pemasaran (Variabel X) 
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 Berdasarkan grafik di atas terlihat jelas data yang memiliki frekuensi 
terbesar pada interval ke-5 dengan batas bawah 86,5 dan batas atas 92,5. 
Sedangkan frekuensi terkecil pada interval ke-1 dengan batas bawah 62,5 dan 
batas atas 68,5. 
Untuk memperoleh gambaran detail variabel strategi pemasaran, 
dilakukan analisis deskriptif data berdasarkan indikator, dapat diihat pada 
tabel berikut ini: 
Tabel IV.7 
Skor Indikator Strategi Pemasaran (Variabel X) 
Indikator Penetapan 
Harga 
 
Perencanaan 
produk 
 
Saluran 
Distribusi 
Promosi 
 
Jumlah soal  6 8 4 5 
Skor  2.018 2.888 1.421 1.894 
Rata rata 674,8 713,67 710,5 753,83 
 
Persentase (%) 23,65 25,02 24,91 26,42 
 
 
Berdasarkan rata-rata hitung skor indikator pada tabel di atas bahwa 
strategi pemasaran yang paling tinggi terdapat pada indikator promosi yaitu 
sebesar 26,42% artinya pelaku UMKM bidang kuliner di Bogor Timur dalam 
memasarkan usahanya sudah melakukan cara yang promosi yang efektif 
dalam menjaring konsumennya. Sedangkan indikator yang paling rendah, 
yaitu  sebesar 23,65%. Hal ini berarti penetapan harga untuk produk-produk 
UMKM di wilayah Bogor Timur masih perlu disesuaikan dengan segmentasi 
pasar dan kualitas produk.  
Strategi Pemasaran berdasarkan perhitungan rata-rata sub-indikator dapat 
dilihat pada table IV.8 sebagai berikut:  
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Tabel IV.8 
Skor Sub Indikator Strategi Pemasaran (Variabel X) 
No. Indikator 
Sub 
Indikator 
Butir Skor Total 
Total 
Butir 
Mean Persentase 
1 
Penetapan 
Harga 
(price) 
Sesuai 
dengan 
produk 
1 341 
1679 5 335.80 11.77% 
2 323 
3 344 
4 338 
5 333 
Segmentasi 
pasar 
6 339 339 1 339.00 11.88% 
2 
Perencanaan 
produk 
(product) 
Model 
Beragam 
7 357 
697 2 348.50 12.22% 
8 340 
Bahan 
Baku yang 
di gunakan 
9 384 
2191 6 365.17 12.80% 
10 376 
11 373 
12 388 
13 338 
14 332 
3 
Saluran 
Distribusi 
(place) 
Lokasi 
Penjualan 
15 351 
721 2 360.50 12.64% 
16 370 
Penyaluran 
Produk 
17 347 
700 2 350.00 12.27% 
18 353 
4 
Promosi 
(promotion) 
Media 
Promosi 
19 367 
735 2 367.50 12.88% 
20 368 
Promosi 
Penjualan 
21 376 
1159 3 386.33 13.54% 22 396 
23 387 
  
 Jumlah 
  
8221 23 2852.80 100% 
 
Berdasarkan perhitungan tabel di atas , dapat dilihat bahwa skor 
indikator paling tinggi adalah pada promosi dengan sub indikator promosi 
penjualan. Ini berarti promosi penjualan produk yang dilakukan oleh pelaku 
usaha mikro kecil dan menengah bidang kuliner di wilayah Bogor Timur 
sudah cukup efektif menjaring konsumen untuk memperkenalkan produk 
yang dijual. Sedangkan skor indikator paling rendah adalah indikator 
penetapan harga, dengan sub indikator sesuai dengan produk. Ini berarti 
pelaku UMKM belum efektif menyesuaikan produk dengan harga yang 
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diberikan. Kualitas produk yang tinggi seharusnya dijual dengan harga yang 
bersaing. Sebaliknya, kualitas produk yang rendah dijual dengan harga yang 
terjangkau.  
 
B. Pengujian Hipotesis 
 Analisis regresi linier adalah regresi analisis hubungan antara variabel 
dependen dengan variabel independen. Persamaan regresi yang digunakan 
untuk analisis pengaruh strategi pemasaran terhadap keberhasilan usaha 
adalah regresi linear sederhana, pengujian hipotesis ini bertujuan untuk 
mengetahui apakah terdapat pengaruh antara variabel X dan Y atau 
sebaliknya. Dari data yang telah terkumpul dilakukan pengolahan data 
dengan menggunakan program SPSS 22.0. Hasil pengolahan data adalah 
sebagai berikut: 
1. Uji Persyaratan Analisis  
a. Uji Normalitas  
Pengujian normalitas pada penelitian ini menggunakan uji 
Kolmogorov-Smirnov dengan tingkat signifikasi (α) = 5% atau 0,05. 
Kriteria pengambilan keputusannya yaitu signifikansi ≥ 0,05 maka data 
berdistribus normal dan jika signifikansi ≤ 0,05 maka data tidak 
berdistribusi normal. Hasil output perhitungan uji normalitas Kolmogorov-
Smirnov data keberhasilan usaha (Y), strategi pemasaran (X) 
menggunakan program SPSS 22.0, yaitu: 
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Tabel IV.9 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 96 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 4,81480006 
Most Extreme Differences Absolute ,058 
Positive ,058 
Negative -,039 
Test Statistic ,058 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
Sumber: Data primer diolah dengan SPSS 22.0 tahun 2018 
 
Berdasarkan hasil pengujian dapat ditarik kesimpulan bahwa data 
berdistribusi normal, karena dari hasil output di atas dapat dilihat bahwa nilai 
Asymp. Sig. (2tailed) = 0,200, maka sesuai ketentuan 0,200 ≥ 0,05 maka nilai 
residual tersebut adalah normal. Uji normalitas juga dapat dilihat dengan 
Normal Probability Plot. Berikut hasil output yang berupa plot uji normalitas 
menggunakan program SPSS 22.0. 
 
Grafik IV.3 
Normal Probability Plot 
 
Sumber: Data primer diolah dengan SPSS 22.0 tahun 2018. 
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Berdasarkan gambar di atas dapat dilihat bahwa data menyebar disekitar 
garis diagonal, maka data berdistribusi normal dan model regresi telah 
memenuhi asumsi normalitas. 
 
a. Uji Linearitas  
Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui apakah hubungan antar 
variabel terikat dengan masing-masing variabel bebas bersifat linear. Data 
yang baik seharusnya terdapat hubungan linear antara variabel bebas dengan 
variabel terikat. Berdasarkan pada hasil pengolahan data menggunakan SPSS 
22.0 dapat dilihat pada tabel berikut:  
Tabel IV.10 
Linearitas Strategi Pemasaran dengan Keberhasilan Usaha 
ANOVA Table 
 
Sum of 
Squares df 
Mean 
Square F Sig. 
Keberhasilan 
Usaha * Strategi 
Pemasaran 
Between 
Groups 
(Combined) 2268,206 35 64,806 2,986 ,000 
Linearity 1368,088 1 1368,088 63,036 ,000 
Deviation from 
Linearity 
900,118 34 26,474 1,220 ,247 
Within Groups 1302,200 60 21,703   
Total 3570,406 95    
Sumber: Data primer diolah dengan SPSS 22.0 tahun 2018  
 
Berdasarkan hasil uji didapatkan nilai signifikan pada linearity 
untuk variabel strategi pemasaran dengan keberhasilan usaha sebesar 
0,247. Hal ini menunjukan bahwa F hitung = 2,986 ≤ Ftabel dilihat output 
daftar F tabel df 94. Probalitas = 0, 247 ≥ 0,05 maka dapat di simpulkan 
bahwa antara strategi pemasaran (X) terhadap keberhasilan usaha (Y) 
mempunyai hubungan yang linier. 
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2. Uji Hipotesis 
a. Analisis Regresi Sederhana  
Analisis regresi linear sederhana terhadap pasangan data penelitian 
antara strategi pemasaran dengan keberhasilan usaha menghasilkan 
koefisien arah regresi sebesar 0,390 dan menghasilkan konstanta sebesar 
53,416 dengan demikian pengaruh antara variabel strategi pemasaran 
dengan keberhasilan usaha memiliki persamaan regresi Ŷ = (53,416) + 
0,390 X. 
Dibawah ini adalah hasil perhitungan analisis regresi sederhana 
menggunakan SPSS 22.0 dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel IV.11 
Persamaan Regresi Sederhana 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat diperoleh persamaan regresi 
sederhana  sebagai berikut:  
Ŷ = 53,416 + 0,390 X 
Berdasarkan tabel koefisien di atas, nilai konstanta sebesar 53,416 
artinya jika strategi pemasaran bernilai seminimal mungkin atau nol (0), maka 
keberhasilan usaha  nilainya positif 53,416. Hal ini juga dapat diartikan 
bahwa setiap kenaikan satu persen Strategi Pemasaran  (X) akan 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 53,416 4,394  12,156 ,000 
Strategi Pemasaran ,390 ,051 ,619 7,642 ,000 
a. Dependent Variable: Keberhasilan Usaha 
Sumber: Data primer diolah dengan SPSS 22.0 tahun 2018. 
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mengakibatkan peningkatan Keberhasilan Usaha (Y) sebesar 0,390 atau 
39% pada konstanta 53,416. 
b. Uji Koefisien Korelasi (Uji t) 
Uji t untuk untuk mengetahui signifikasi koefisien korelasi apakah 
pengaruh strategi pemasaran terhadap keberhasilan usaha signifikan atau 
tidak. Pengujian ini dilakukan menggunakan uji-t pada taraf signifikan 
0,05 dengan kriteria pengujian Ho ditolak apabila thitung ≥  ttabel yang berarti 
korelasi signifikan. 
Dari hasil perhitungan diperoleh  12,156 sebesar dan 
  1,66123 karena maka Ho ditolak dan dapat 
disimpulkan bahwa Strategi Pemasaran  berpengaruh positif signifikan 
terhadap Keberhasilan Usaha. Untuk uji signifikan koefisien korelasi 
disajikan pada Tabel IV.13 
Tabel IV.12 
Tabel Koefisien Korelasi (thitung) 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 53,416 4,394  12,156 ,000 
Strategi 
Pemasaran 
,390 ,051 ,619 7,642 ,000 
a. Dependent Variable: Keberhasilan Usaha 
Sumber: Data primer diolah dengan SPSS 22.0 tahun 2018. 
 
c. Analisis Koefisien Determinasi  
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
presentase sumbangan atau pengaruh variabel independen (strategi 
pemasaran) terhadap variabel dependen (keberhasilan usaha). 
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Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa nilai R Square adalah 
0,383. Angka ini diubah kebentuk persen, artinya persentase sumbangan 
pengaruh strategi pemasaran terhadap keberhasilan usaha adalah sebesar 
38,3% atau variasi strategi pemasaran mampu menjelaskan sebesar 38,3% 
variasi variabel keberhasilan usaha, sedangkan sisanya sebesar 61,7% 
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti.  
Untuk mengukur derajat hubungan antar variabel strategi 
pemasaran (X) dan (Y) dapat melihat nilai R yang ada di dalam tabel yaitu 
sebesar 0,619 berarti nilai R termasuk kategori (0,60 – 0,79), maka 
keeratan hubungan antara strategi pemasaran dan keberhasilan usaha 
tergolong tinggi. 
Tabel IV.14 
Interpretasi Tingkat Korelasi 
Besar nilai r Interpretasi 
0,000 – 0,199 Sangat Rendah 
0,200 – 0,399 Rendah 
0,400 – 0,599 Cukup 
0,600 – 0,799 Tinggi 
0,800 – 1,000 Sangat Tinggi 
 
 
Tabel IV.13 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,619
a
 ,383 ,377 4,840 
a. Predictors: (Constant), Strategi Pemasaran 
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C. Pembahasan   
Hasil penelitian menunjukkan bahwa keberhasilan UMKM kuliner di 
wilayah Bogor Timur dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang terdiri dari 
empat indikator, yaitu: penetapan harga, perencanaan produk, saluran 
distribusi dan promosi.  Adapun data usaha/responden yang dijadikan sampel 
sebanyak 96 usaha disajikan pada bagian lampiran.  
1. Penetapan harga   
 Indikator penetapan harga merupakan indikator pertama yang 
merefleksikan strategi pemasaran. Efektifitas strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh 96 pelaku usaha mikro kecil menengah kuliner di Bogor 
Timur tidak terlepas dari seberapa besar kepekaan mereka terhadap harga 
yang mereka tetapkan pada produk usahanya. Sebagian besar responden 
berpendapat bahwa harga yang ditetapkan pada umumnya dipengaruhi oleh 
seberapa besar biaya produksi untuk menghasilkan produk. Sebagian ada 
yang berpendapat bahwa penetapan harga tidak berpengaruh langsung 
terhadap keuntungan usaha, ada juga yang mengatakan hal tersebut 
berpengaruh dan ada yang ragu-ragu dengan kedua hal tersebut.  
Suatu usaha dapat dengan bebas menentukan berapa tingkat harga 
yang akan ditawarkan. Apakah lebih murah dibanding pesaing lain dalam 
produk yang sama ataukah lebih mahal, tergantung kebijakan para pemilik 
usaha. Tujuan para pelaku UMKM kuliner di Bogor Timur dalam 
menentukan harga diantaranya ingin pencapaian target pelanggan yang 
maksimal dan juga untuk  kelangsungan usaha  Hal ini tentunya harus 
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mempertimbangkan apakah produk yang dijual mampu dibeli oleh semua 
kalangan atau tidak.  
Dari beberapa hal tersebut diatas, akan lebih bijak jika setiap pelaku 
UMKM kuliner di Bogor Timur dalam menetapkan harganya sesuai dengan 
jenis dan kualitas produk serta mengetahui segmen pasar mana yang akan 
mereka raih serta target keberhasilan apa yang akan dicapai.  
2. Perencanaan produk  
Perencanaan produk yang menggambarkan hasil survey peneliti 
terhadap UMKM kuliner di Bogor Timur tertuang dalam pola berpikir kreatif 
dimana para pelaku UMKM kuliner ini dapat menghasilkan metode baru, 
konsep baru, pengertian baru, perencanaan baru, dan seni baru yang akan 
menghasilkan gagasan yang orisinal. Selain itu, persoalan kualitas produk 
juga tidak kalah penting dalam  upaya membangun merek sebagai kondisi 
dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia dan lingkungan 
yang memenuhi atau melebihi standar atau target yang telah ditetapkan. 
Membangun merek tidak terlepas dari kegiatan memberi nama usaha, istilah, 
tanda, simbol, atau desain, atau kombinasi dari kesemuanya yang bertujuan 
untuk mengidentifikasikan suatu barang atau jasa dan akhirnya dapat 
membedakan diri sendiri dengan yang lainnya.  
Beberapa responden menyatakan bahwa ia harus menciptakan merek 
tersendiri agar konsumen bisa membedakan dan meyakinkan bahwa 
produknya lebih baik dari pesaing. Membangun merek (branding) diperlukan 
oleh usaha kecil dan menengah untuk menciptakan nilai yang berkelanjutan, 
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diferensiasi, dan meningkatkan pertumbuhan usaha. Lebih lanjut, branding 
pada usaha kecil dan menengah yang bergerak di bidang jasa, harus 
disesuaikan dengan karakteristik UMKM. Selain itu, UMKM juga perlu 
memperhatikan pentingnya peran konsumen, peran manajemen, dan ekuitas 
merek.  
Kualitas menggambarkan keseluruhan ciri serta sifat dari suatu produk 
atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan 
kebutuhan yang dinyatakan ataupun yang tersirat dari para pelanggan.  
Selain itu, faktor pendukung lain dalam membangun merek adalah 
inovasi. Berdasarkan pada konsep ini maka yang dimaksud inovasi mencakup 
tidak hanya penciptaan produk atau layanan baru tetapi mencakup pula 
proses–proses perubahan organisasi termasuk didalamnya implementasi 
metode-metode kerja yang baru untuk tujuan efisiensi dan mendorong 
kreativitas. Pemilik UMKM yang sukses mudah mengenali kebutuhan dan 
keinginan konsumen dan menjadikannya sebagai sebuah peluang usaha.  
Survey peneliti di lapangan menghasilkan gambaran bahwa para 
pelaku UMKM kuliner di Bogor Timur menggunakan resep khusus sehinga 
meskipun produknya sejenis, tetapi memiliki cita rasa yang berbeda, 
menciptakan varian rasa bahkan mempertahankan cita rasanya dari waktu ke 
waktu dengan tidak mengesampingkan selera konsumen dan ketahanan 
produknya dan mempertimbangkan cara penyajian dan pengemasan sehingga 
tidak mudah basi/berubah rasa. Beberapa elemen tersebut saling berkaitan 
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dan tentunya tidak dapat berjalan tanpa proses berpikir orisinal,kreatif dan 
inovatif.  
3. Saluran distribusi 
Faktor kunci keberhasilan UMKM kuliner di wilayah Bogor Timur 
yang ketiga adalah saluran distribusi. Antara UMKM dan rantai pemasok 
membentuk keterkaitan dengan komunikasi internal di antara unit usaha. 
Bentuknya berupa kerjasama usaha, asosiasi atau jaringan kelompok usaha 
yang kuat, menjalin kemitraan sesuai dengan kesepakatan kemitraan yang 
telah ditetapkan sebelumnya.  
Hasil wawancara dengan staf Dinas Koperasi dan  UMKM, 
pemerintah Kota Bogor memberikan perhatian terhadap setiap usaha rakyat 
pada Usaha Mikro, Kecil dan Menengah melalui program bantuan Kredit 
Usaha Rakyat yang disalurkan melalui Lembaga Keuangan Perbankan yang 
ditunjuk oleh Pemerintah di bawah pengawasan Bank Indonesia. Selain itu, 
pada perhelatan akbar HUT Kota Bogor, setiap tahunnya disediakan space 
dengan kuota tertentu bagi para UMKM kuliner yang ingin memasarkan 
produknya kepada wisatawan lokal maupun luar daerah berkunjung ke Bogor 
dengan penataan kios yang rapi. Para pelaku UMKM Kuliner. Sebagian besar 
pelaku usaha berlokasi strategis, sebagian sudah memiliki tempat usaha 
sendiri dan beberapa menyewa tempat. Tidak sedikit juga yang sudah 
bergabung di asosiasi, seperti Ikatan Wanita Pengusaha Indonesia Kota Bogor 
dalam rangka meningkatkan keberhasilan usahanya.  
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4. Promosi  
Indikator keempat variabel strategi pemasaran pada penelitian ini 
adalah promosi. Menurut sebagian besar responden, promosi memainkan 
peran yang sangat signifikan dalam kemajuan usaha. Promosi dapat merubah 
sikap dan tingkah laku pembeli, yang sebelumnya tidak mengenal menjadi 
mengenal, dan ketika calon konsumen memiliki daya beli maka dengan 
adanya kesadaran dan mengenal sebuah produk maka calon konsumen akan 
menjadi pembeli dan mengingat produk tersebut.  Dengan promosi, UMKM 
kuliner di Bogor Timur dapat mengkomunikasikan dan memberi penjelasan 
sekaligus meyakinkan calon konsumen mengenai barang dan jasa mereka. 
Tujuan utamanya adalah untuk memperoleh perhatian, mendidik, 
mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen. Sebagian besar UMKM 
kuliner di Bogor Timur sudah menggunakan elemen-elemen promosi seperti 
iklan, promosi penjualan, tenaga penjualan, dan hubungan masyarakat 
melalui agen/reseller.  
Pesatnya perkembangan dunia teknologi dan informasi beberapa 
tahun terakhir, menjadikan internet sebagai alat komunikasi yang banyak 
diminati oleh masyarakat, tentunya juga oleh para pelaku UMKM kuliner di 
Bogor Timur untuk menghasilkan citra atau image yang bersifat satu atau 
konsisten bagi perusahaan. melalui sosial media. Selain itu juga dengan event 
atau pameran dan Event sponsorship dari perusahaan tertentu. Promosi dari 
mulut ke mulut juga dianggap efektif bagi UMKM kuliner di Bogor Timur. 
Walaupun dianggap sebagai strategi pemasaran tradisional, namun cara ini 
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cukup ampuh untuk meyakinkan para konsumen. Perkembangan teknologi 
lainnya yang telah dilakukan dibidang usaha antara lain,yaitu penggunaan 
telepon, melalui pesan antar atau delivery order.  
Berdasarkan hasil perhitungan yang telah dikemukakan di atas, maka 
dapat diketahui bahwa terdapat hubungan yang positif antara  strategi 
pemasaran dengan keberhasilan usaha. Dari perhitungan itu pula maka dapat 
diinterpretasikan bahwa strategi pemasaran mempengaruhi keberhasilan 
usaha Semakin tinggi efektifitas strategi pemasaran yang dilakukan maka 
akan semakin meningkat keberhasilan UMKM  bidang  kuliner, begitu pula 
sebaliknya  semakin rendah  efektifitas strategi pemasaran, maka akan 
semakin menurun keberhasilan UMKM  bidang  kuliner di Bogor Timur.  
Berdasarkan hasil penelitian analisis regresi sederhana, pengaruh 
strategi pemasaran terhadap keberhasilan usaha melalui uji t diperoleh thitung 
(12,156) > ttabel (1,661) yang artinya strategi pemasaran berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keberhasilan usaha. Sehingga hipotesis yang telah 
diajukan pada bab II terbukti yaitu terdapat pengaruh positif antara strategi 
pemasaran terhadap keberhasilan usaha. Artinya semakin tinggi tingkat 
efektifitas strategi pemasaran maka akan semakin meningkat keberhasilan 
usaha.  
Temuan ini diperkuat dengan penelitian yang dilakukan oleh  
Zulaicha Parastuty pada jurnal Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 
Keberhasilan UKM di wilayah Surabaya, Sidoarjo, dan Gresik dipengaruhi 
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salah satunya oleh strategi pemasaran secara kuat dan bersifat positif dengan 
spearman’s correlation sebesar 0,866.  
Temuan ini juga semakin memperkuat teori-teori sebelumnya yang 
menyatakan terdapat pengaruh antara strategi pemasaran terhadap 
keberhasilan usaha, hal ini menurut J. Stanton yang menjelaskan bahwa  
strategi pemasaran sangat  mempengaruhi keberhasilan  sebuah usaha. 
Promosi sebagai bagian dari strategi pemasaran produk UKM. Dan juga 
menurut Phillip Kotler yang membagi startegi pemasaran dalam empat 
elemen, yaitu disebut dengan marketing mix: price,place,product,promotion. 
Keberhasilan  suatu  usaha  ekonomi yang dilakukan oleh UKM akan 
tergantung dari keberhasilan dalam penyediaan, pelaksanaan dan pengelolaan  
tenaga, modal, aktivitas produksi, administrasi, pemasaran, dan 
pengembangan produk yang sesuai dengan permintaan pasar.  Dari semua 
faktor tersebut pemasaran  merupakan unsur yang paling strategis.  Sebab  
pemasaran  merupakan  sasaran  akhir dari suatu usaha ekonomi yang akan 
menentukan kelangsungan usaha ekonomi yang bersangkutan.    
Berdasarkan uraikan di atas jelas bahwa strategi pemasaran 
berpengaruh positif terhadap keberhasilan  suatu  usaha  yang mana sesuai 
dengan hasil penelitian ini dan juga mendukung teori serta memperkuat hasil 
penelitian yang relevan.  
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BAB V 
KESIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan analisis dan temuan fakta dari penelitian yang telah 
diuraikan pada bab sebelumnya tentang pengaruh antara strategi pemasaran 
terhadap keberhasilan usaha mikro kecil dan menengah bidang kuliner 
wilayah Bogor Timur, maka dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 
1. Berdasarkan uji koefisien determinasi dapat disimpulkan bahwa kontribusi 
yang diberikan dari variabel strategi pemasaran untuk menjelaskan 
keberhasilan usaha sebesar 38,3%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor 
lain yang tidak diteliti. 
2. Hasil uji hipotesis menghasilkan kesimpulan bahwa: 
a. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara strategi pemasaran 
dengan keberhasilan usaha. dengan nilai thitung sebesar 12,156 > ttabel 
sebesar 1,66123 karena thitung > ttabel. Artinya, terdapat hubungan positif  
yang signifikan antara strategi pemasaran dengan keberhasilan usaha. Jika 
strategi pemasaran tinggi maka keberhasilan usaha tinggi. Namun, jika 
strategi pemasaran rendah maka keberhasilan usaha rendah. 
b. Berdasarkan uji persyaratan analisis dengan uji normalitas diperoleh 
kesimpulan bahwa data berdistribusi normal, yaitu nilai Asymp. Sig. 
(2tailed) = 0,200 > 0,05 maka nilai residual tersebut adalah normal.  
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c. Hasil perhitungan koefisien korelasi antara strategi pemasaran dengan 
keberhasilan usaha menghasilkan rxy = 0,619 . Ini menunjukkan rxy > 0 
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang tinggi antara 
strategi pemasaran dengan keberhasilan usaha.  
 
B. Implikasi 
Setelah dilakukan penelitian mengenai pengaruh antara kemitraan 
usaha dan pengaruh antara strategi pemasaran terhadap keberhasilan usaha 
mikro kecil dan menengah bidang kuliner wilayah Bogor Timur, diketahui 
bahwa implikasinya adalah sebagai berikut: 
1. Strategi pemasaran merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 
keberhasilan usaha. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa skor 
indikator paling tinggi adalah promosi pada sub indikator promosi 
penjualan. Sedangkan skor indikator paling rendah adalah indikator 
penetapan harga pada sub indikator sesuai dengan produk. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa pelaku usaha sudah dapat mempromosikan barang 
dengan baik kepada konsumen, yang menjadikan konsumen merasa 
tertarik untuk mengkonsumsi produk kuliner pada usaha mikro, kecil dan 
menengah di wilayah Bogor Timur. Namun, memiliki perencanaan harga 
kurang efektif atau tidak sesuai dalam menentukan harga produk kuliner 
untuk di pasarkan.  
2. Strategi pemasaran merupakan faktor yang dapat mempengaruhi 
keberhasilan usaha. Hubungan antara kedua faktor tersebut cukup besar 
yaitu sebesar 38,3%, dan sisanya merupakan faktor-faktor lain yang dapat 
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mempengaruhi keberhasilan usaha. Faktor-faktor lain tersebut juga harus 
dimiliki oleh pelaku usaha disamping faktor yang telah dibahas dalam 
penelitian ini agar pencapaian keberhasilan usaha lebih maksimal. 
 
C. Saran  
Berdasarkan implikasi keberhasilan usaha yang dikemukakan di atas, 
saran-saran yang kiranaya dapat diberikan peneliti adalah: 
1. Dalam penelitian ini, rendahnya dimensi finansial yang terdapat pada 
usaha mikro, kecil dan menengah bidang kuliner di wilayah Bogor Timur 
dapat diatasi dengan mengikuti  Program Pemerintah Kota Bogor yang 
telah memberikan Kredit Usaha Rakyat melalui salah satu bank yang 
ditunjuk untuk menyalurkan dana. Untuk dimensi daya saing yang 
menunjukkan persentasi skor tertinggi, keberhasilan usaha bisa di tempuh 
melalui strategi pemasaran yang efektif dan efisien dengan cara mengikuti 
pameran atau kegiatan kuliner yang diadakan pemkot Bogor pada event 
tahunannya, melakukan kemitraan usaha seperti reseller serta 
memanfaatkan teknologi yang sedang berkembang yaitu media promosi 
internet ataupun sosial media dengan brand image yang menarik. 
2. Dengan kurang efektifnya penetapan harga yang di lakukan oleh usaha 
mikro kecil dan menengah bidang kuliner di Bogor Timur menyebabkan 
tingkat persaingan yang rendah karena produk yang dijual harganya tidak 
sesuai kualitas produk. Beberapa produk UMKM yang kualitas rasanya 
biasa saja dijual dengan harga yang tinggi, sedangkan tidak sedikit produk 
UMKM kuliner yang rasanya berkualitas dijual dengan harga yang rendah. 
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Untuk dapat meningkatkan keberhasilan usaha yang sifatnya daya saing 
sebaiknya di tunjang dengan penyesuaian harga produk agar bisa 
dijangkau oleh semua segmentasi pasar. 
3. Dengan adanya beberapa keterbatasan dalam penelitian ini, kepada peneliti 
lain diharapkan untuk mengadakan penelitian sejenis lebih lanjut dengan 
mengambil wilayah penelitian yang lebih luas, sampel yang beragam dan 
menggunakan rancangan penelitian yang lebih kompleks sehingga dapat 
ditemukan hasil yang lebih optimal dan bisa digeneralisasikan pada 
wilayah yang lebih luas. 
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